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1 Johdanto 
Tässä luvussa kerrotaan opinnäytetyön aiheen valinnasta ja tutkimuksen tavoitteesta. Tämän 
lisäksi esitellään tutkimusongelma ja pohditaan tutkimuksen merkitystä ja luotettavuutta.  
 
1.1 Aiheen valinta, tutkimusongelma ja tutkimuksen tavoite 
Opinnäytetyön tavoitteena on toteuttaa liiketoimintasuunnitelma Juustopuodille. Juustopuoti 
on Fiskarsissa asuvan freelancetoimittaja Suvi Heinon pitkäaikainen haave, joka on nyt 
ensimmäistä kertaa toteutettavissa.  
 
Juustopuoti tulee olemaan kahvilatyyppinen puoti, jossa myydään erilaisia juustoja ja tapas-
tyyppisiä ruokalajeja sekä paikan päällä syötäväksi että mukaan otettavaksi. Puodin valikoimiin 
kuuluvat myös leipä, paikalliset luomutuotteet sekä paikallisten käsityöläisten tuotokset. 
Puodissa tarjoillaan myös viiniä paikan päällä nautittavaksi.  
 
Ajatus Juustopuodista on kytenyt yrittäjän mielessä vuosikausia ja nyt aika alkaa vihdoin olla 
otollinen hankkeen toteutukselle. Heinon molemmat lapset ovat muuttaneet pois kotoa ja 
häntä ei sido vakituinen työsuhde. Lisäksi Fiskarsin ruukissa on vapautumassa otollinen 
liiketila, johon Juustopuoti on tarkoitus perustaa. 
 
Ensimmäinen keskustelu Juustopuodista on käyty jo vuonna 2007. Sen jälkeen asiasta on 
välillä puhuttu ja hanke on taas unohdettu joksikin aikaa. Keväällä 2009 toimeksiantaja ehdotti, 
että opinnäytetyö voisi liittyä  Juustopuotiin ja yhdessä päädyimme liiketoimintasuunnitelman 
tekemiseen opinnäytetyön muodossa. Heinolla ei ole itsellään taustalla liiketalouden 
koulutusta, joten ulkopuolinen apu käytännön suunnittelussa on tarpeen. 
 
Työn tutkimusongelma on seuraava: Onko kannattavaa perustaa kahvilatyyppinen puoti 
Fiskarsin ruukkiin? Taloudellisen puolen lisäksi työssä käsitellään myös käytännön asioita ja 
niiden toteutusta, aina vuokrattavista tiloista palkattavaan henkilökuntaan asti. Työssä tullaan 
käymään läpi yrityksen perustamisessa tarvittavat askeleet ja laatimaan niistä 
liiketoimintasuunnitelma.  
 
Tutkimuksen tavoitteena on kartoittaa hankkeen eri osa-alueita ja tarkastella sen toteuttamisen 
mahdollisuutta. 
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1.2 Aikaisemmat tutkimukset 
HAAGA-HELIAssa on tuotettu opinnäytetöinä useita liiketoimintasuunnitelmia. Suuri osa 
näistä on kuitenkin salaiseksi luokiteltuja, ja niitä ei näin ollen pääse lukemaan. Kahvilan 
kotimaassa perustamista varten tehtyä liiketoimintasuunnitelmaa ei ole vapaasti luettavana 
HAAGA-HELIAn kirjastossa. Yksi opinnäytetyö kahvilan liiketoimintasuunnitelmasta löytyy, 
mutta se koskee jo valmista yritystä joka sijaitsee ulkomailla. Vuonna 2009 on julkaistu sekä 
ammattikorkeakoulu Laurean että Kajaanin ammattikorkeakoulun opiskelijoiden 
opinnäytetyöt, joista Laurean työ käsittelee lounasravintolan ja Kajaanin työ kahvilan 
avaamista.  
 
Täysin verrattavissa olevaa tutkimusta ei ole kuitenkaan tehty, sillä sen lisäksi että jokainen 
yritys on luonnollisesti omanlaisensa, tässä työssä sijainti näyttelee vahvaa roolia. Fiskarsin 
ruukki on historiansa ja omintakeisen ilmapiirinsä johdosta paikka, jonkalaista ei tässä maassa 
ole toista. Sijainti ja sen merkitys tullaan ottamaan vahvasti huomioon työssä. 
 
1.3 Tutkimuksen merkitys toimeksiantajan kannalta 
Toteutettavan opinnäytetyön tuloksena saadaan tieto siitä, onko suunniteltu yritys 
toteutettavissa Fiskarsin ruukissa ja onko se taloudellisesti kannattava hanke. Jos hanke on 
mahdollista toteuttaa, saa Fiskarsin ruukki todennäköisesti uuden kahvilan lähivuosina. Mikäli 
Juustopuoti toteutetaan suunnitellusti, tulee se työllistämään kyläläisiä Fiskarsin ruukissa sekä 
tuo se lopulta toimeentulon myös hankkeen suunnittelijalle, Suvi Heinolle. Fiskarsin kylä saa 
myös uuden yrityksen matkailijoita ja kyläläisiä varten. 
 
Mikäli hanke ei ole taloudellisesti kannattava tai sen suunnitelmassa ilmenee muita merkittäviä 
puutteita tai epäkohtia, sitä ei sellaisenaan tulla toteuttamaan.  
 
1.4 Tutkimusmenetelmä ja viitekehys 
Finnvera on julkaissut työkirjan yrittäjälle liiketoimintasuunnitelman tekoa varten. Työkirjan 
nimi on Kuinka laatia hyvä liiketoimintasuunnitelma, Business Plan. Tässä opinnäytetyössä on 
hyödynnetty työkirjan aloittavalle yritykselle tarjoamaa liiketoimintasuunnitelman runkoa. 
Finnveran työkirjan lisäksi liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa on käytetty laajalti 
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liiketoiminnan alan muuta kirjallisuutta. Markkinoinnin osalta pääteoksena on Timo Ropen 
Suuri markkinointikirja.  
 
Ravintola- ja matkailualan kirjallisuutta on käytetty hyödyksi niin, että kirjoista on otettu 
näkökulmaa juuri kyseisten alojen kautta. Apuna on käytetty muun muassa teoksia Opas 
ravintolan liiketoimintasuunnitelman laatimiseen ja Majoitus- ja matkailupalvelut. Teoksista 
löytyy sekä teorian että käytännön tietoa aloilla toimimisesta. Majoitus- ja matkailualaa on 
olennaista tarkastella tässä työssä siksi, että suurin asiakasryhmä on yrityksen sijainnista 
johtuen matkailijat.  
 
Työ on rakennettu niin, että teoria on upotettu liiketoimintasuunnitelman runkoon. Näin 
työstä saa selkeän ja yhtenäisen kuvan. Työ päättyy lopuksi analyysiin hankkeen 
kannattavuudesta.  
 
1.5 Luotettavuus ja pätevyys 
Tutkimus tulee perustumaan vahvasti toimeksiantajan suunnitelmiin Juustopuodista. 
Kuitenkin esimerkiksi kilpailija-analyysi tehdään itsenäisesti kilpailijoista löytyvän tiedon 
perusteella sekä käymällä paikan päällä. Asiakasanalyysissa käytetään apuna sekä Fiskars 
Villagen että AKO Länsi-Uusimaan teettämiä tutkimuksia, joista ensimmäinen on kysely 
ruukin matkailijoille ja jälkimmäinen laaja selvitys Länsi-Uudenmaan alueelle kohdistuvan 
matkailun vaikutuksista. 
 
Lopputuloksena on nähtävissä, onko toimeksiantajan toiveiden mukainen Juustopuoti 
perustettavissa. Tämä analyysi perustuu numeroiden eli kannattavuuden lisäksi myös siihen, 
onnistuuko halutunlaisen puodin perustaminen käytännössä. Kannattavuuden osalta arviointi 
on yksiselitteistä; joko puoti on taloudellisesti kannattava tai sitten ei.  
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2 Lähtökohtatilanne 
Tässä luvussa käydään läpi sekä lähtökohdat yrittäjyydelle että tulevan yrityksen sijainti. 
Fiskarsin ruukin ainutlaatuisuus on vahva osa yrityksen suunnittelua. 
 
2.1 Yrittäjäksi lähtemisen lähtökohdat ja tavoitteet 
”Yrityksen alkuvaiheissa ovat keskeisiä menestymiseen vaikuttavia tekijöitä yritysidea, jonka 
pohjalle tuleva toiminta rakennetaan ja yrittäjä, jonka tulisi saada idea toimimaan riittävässä 
laajuudessa ja kannattavasti” (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 20).  
 
Ajatus Juustopuodista on alun perin lähtenyt yrittäjä Suvi Heinon rakkaudesta juustoihin ja 
viineihin. Heino huomasi, että hänen asuinpaikkansa lähellä ei ole paikkaa, josta saisi ostaa 
laadukkaita, erilaisia juustoja tarpeen mukaan tai missä saisi nauttia näitä juustoja ja hyviä 
viinejä kohtuulliseen hintaan. Fiskarsin asukkaat ovat tähän asti hakeneet erikoisjuustonsa 
Helsingistä. Heino on asunut Fiskarsin kylässä yli viisitoista vuotta ja kokee näin osaavansa 
arvioida hankkeen tarpeellisuutta juuri tuossa nimenomaisessa paikassa.  
 
Yrittäjäksi voi valmistautua esimerkiksi seuraavilla tavoilla: 
- kouluttautumalla. Koulutus lisää tiedollisia ja taidollisia valmiuksia. 
- työskentelemällä. Käytännön työelämään tutustuminen on arvokasta.  
- keskittymällä vuorovaikutussuhteisiin. Johtamiskysymykset liittyvät läheisesti 
vuorovaikutukseen.  
- tutustumalla alan kirjallisuuteen. Yrittämisen perusasioita koskevaa ammattitietoa voi 
hankkia lukuisista lähdeteoksista.  
- osallistumalla yrittäjäkurssille. Tarjolla on monenlaisia kursseja yrittäjäksi aikovalle. 
(Parkkinen 1999, 88-89.) 
 
Vaikka Heinolla ei ole koulutusta liiketalouden tai yksityisyrittämisen aloilta, on hän tutustunut 
alan kirjallisuuteen. Heino on myös kasvanut yksityisyrittäjän pyörittämässä perheessä, joten 
yrittämisen vaikutukset arkeen ovat laajalti tiedossa. Heino on aiemmissa töissään 
projektipäällikkönä toiminut esimiehenä ja vienyt aina senhetkistä projektia onnistuneesti 
eteenpäin. Heinon työkokemus koostuu projektitöiden lisäksi freelancetoimittajan työstä. 
Freelancetoimittaja on pitkälle itse vastuussa omasta työstään, sen hankkimisesta ja 
aikatauluissa pysymisestä. 
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Aluksi yritys toimii kahdella työntekijällä, joista ravintolapäälliköksi palkattava henkilö on 
Fiskarsissa asuva ravintola-alan ammattilainen. Tavoitteena on ainakin kesäsesongin ajaksi 
palkata myös kolmas työntekijä. Juustopuodin ohjausryhmässä tulee yrittäjän ja 
ravintolapäällikön lisäksi olemaan Heinon Art Directorina työskentelevä lähisukulainen, 
toimittajana työskentelevä ystävä sekä tämän opinnäytetyön laatija.  
 
Ohjausryhmä:  
Suvi Heino, toimittaja 
Anonyymi, ravintolapäällikkö 
Anonyymi, Art Director 
Anonyymi, toimittaja 
Sara Riihiaho, liiketalouden asiantuntija 
 
2.1.1 Henkiset resurssit 
Yrittäjäksi valmistautumisen lähtökohtana voi pitää ajatusta siitä, että yrittäjä voi työssään 
panna peliin koko persoonansa kaikkine kykyineen ja taitoineen. Näin ollen kaikki elämän 
varrella hankitut tiedot, taidot ja valmiudet lisäävät valmiuksia yrittäjän työhön. (Parkkinen 
1999, 88.) 
 
Yrityksen perustamisessa tarvitaan innostuneisuutta ja normaalin työajan ylittävää 
omistautumista yritykselle. Tuleva yrittäjä tarvitsee myös hallittua riskinottovalmiutta, sitkeyttä, 
paineensietokykyä sekä uskoa omaan asiaan. Yhteistyökyky ja täsmällisyys ovat tarpeen 
asiakassuhteita luodessa ja niitä ylläpitäessä. Yrityksen perustajalle on välttämätöntä myös 
taloudellinen ajattelukyky. (Ruuska ym. 2001, 20.) 
 
Yrittäjä Suvi Heino on vuodesta 1987 lähtien ollut freelancetoimittajana sekä toiminut useissa 
EU-rahoitteisissa, maaseudun kehittämiseen tähtäävissä hankkeissa tiedottajana ja 
hankejohtajana. Koulutukseltaan hän on filosofian maisteri. Yrittäjänä työskentely tulee 
olemaan luonnollinen jatkumo työuralle, joka on koostunut itse hankitusta työstä sekä 
epäsäännöllisistä työajoista.  
 
Yrittäjä on asunut Fiskarsissa vuodesta 1992 lähtien. Hän on nähnyt omin silmin, miten ruukki 
on kasvattanut suosiotaan ja miten se on alkanut vetää puoleensa taiteilijoita ja muita ruukin 
kauneutta arvostavia ihmisiä. Heino tuntee myös henkilökohtaisesti valtaosan ruukissa 
toimivista yrittäjistä ja on seurannut pitkään yritysten kehitystä. Taloudellinen ajattelu on 
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vuosien saatossa kehittynyt jo pakonkin edessä. Freelancerina työskennellyt yksinhuoltaja on 
tottunut siihen, että raha-asiat ovat osa arkipäivää.  
 
Heino on kasvattanut tuntemustaan juustoista ja viineistä vuosien varrella lähinnä 
matkustamalla Italiaan. Ensimmäisen kerran Heino vieraili Italiassa 80-luvulla. Tämän jälkeen 
vierailuista tuli vähintään jokavuotisia, ja joskus ne muuttuivat jopa asumiseksi kestäessään 
useita kuukausia. Italiassa Heino esimerkiksi asui perheensä kanssa viinitilalla ja oppi näin 
tuntemaan erilaisia viinejä samalla kun osallistui itse viinin valmistamiseen. Heino tutustui 
myös Italian ruokamaailmaan ja ihastui eurooppalaiseen viini- ja juustokulttuuriin. Heino on 
ylläpitänyt suhdettaan viineihin ja juustoihin tutustumalla erilaisiin tuotteisiin maistelun kautta. 
Heinon läheinen ystävä omistaa viinitilan Italiassa ja tätä kautta Heino on päässyt myös 
maistelemaan ainutkertaisia ja uusia viinejä. Juustoja Heino on tuonut ulkomaanmatkoiltaan 
sekä Helsingistä, jossa Heino käy säännöllisesti. 
 
2.1.2 Välineelliset resurssit 
Myymälän tarvitsemat laitteet ja koneet ovat normaaleja elintarvikemyynnissä tarvittavia 
kylmälaitteita, vitriinejä sekä viinin säilytystiloja. Koneet ja laitteet on hankittavissa alan 
liikkeistä. 
 
Myyntiin tulevasta juustosta – ja tapasista - osa on peräisin Länsi-Uudeltamaalta, osa tuotetaan 
perinteisistä juustomaista Euroopasta. Viini tuotetaan aluksi Italiasta, myöhemmin 
mahdollisesti myös muualta Euroopasta. Viini valitaan huolella vastaamaan kulloinkin 
myynnissä olevia juustoja. Valinnasta vastaa alan ammattilainen yhdessä yrittäjän kanssa. 
Lähiruoan hankkimisessa käytetään esimerkiksi paikallista leipomoa sekä paikallisia 
luomuviljelijöitä.  
 
2.1.3 Taloudelliset resurssit 
Rahoitus järjestetään pääasiassa lainalla. Yrittäjän omaa taloutta tukemaan anotaan starttirahaa. 
Yhden ulkopuolisen työntekijän palkkaukseen anotaan palkkatukea. Työvoimavirkailijan ja 
Uusyrityskeskuksen edustajan kanssa käydyissä keskusteluissa näille on saatu suullinen 
myönteinen päätös. Rahoituksen takaajaksi haetaan Finnveraa. 
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2.2 Sijainti 
Toimipisteen maantieteellinen sijainti vaikuttaa omalta osaltaan siihen, millainen asiakaskunta 
yrityksellä tulee olemaan (Parkkinen 1999, 94). 
 
Fiskars on ruukkikylä, joka sijaitsee Raaseporin kaupungissa Läntisellä Uudellamaalla. Ruukilla 
on pitkä ja värikäs historia, joka käynnistyi vuonna 1649. Silloin ruukissa alettiin valmistaa 
rautaa lähialueen muiden ruukkien jatkona. Tänä päivänä Fiskars kukoistaa, ei ainoastaan 
Fiskars-yhtiön, vaan myös omalaatuisen ilmapiirinsä ansiosta. Teollisuustuotanto on siirtynyt 
pois ruukista mutta kävijämäärät Fiskarsissa kasvavat jatkuvasti.  
 
Fiskars tarjoaa matkailijoille elämyksiä, näyttelyitä, majoitusta, myymälöitä ja ruokapaikkoja. 
Fiskarsista on tullut vuosien saatossa tunnettu taiteen keskus, josta taiteilijat hakevat 
inspiraatiota. Ruukkiin on avattu viime vuosina lukuisia uusia myymälöitä, joista pääsevät 
nauttimaan sekä paikalliset asukkaat että matkailijat niin kotimaasta kuin ulkomailtakin. 
Vuosittain pelkästään näyttelyissä käy noin 25 000 vierailijaa. (Fiskarsin ruukki 2009a.) Arvioitu 
kävijämäärä koko ruukissa vuosittain on 150 000 kävijää (Venho, L. 16.4. 2010). 
 
Ruukkiin kohdistuvassa matkailussa on havaittavissa kaksi selvää sesonkikautta, joista 
lyhyempi ajoittuu joulun tienoille niin, että se alkaa marraskuun lopussa ja päättyy tammikuun 
alussa. Pidempi kausi on kävijämäärältään suurempi kesäkausi, joka alkaa huhtikuun lopussa ja 
loppuu syyskuun lopussa. Suurin osa myymälöistä on auki ainoastaan sesonkien aikaan, ja 
myös Juustopuoti tulee toimimaan samalla tavalla. Sesongin ulkopuolisena aikana on 
mahdollista järjestää esimerkiksi yrityksille juuston- ja viininmaisteluiltoja sopimuksen mukaan. 
 
Paikalliset yritykset ilmoittavat ruukin omilla kotisivuilla aukioloistaan säännöllisesti, joten 
matkailijat voivat helposti ottaa selvää siitä, mitkä kohteet ovat milloinkin avoinna. Ruukki 
tarjoaa yrittäjälle hyvän alustan ja varman ympäristön. Sinne suuntautuva kävijämäärä on jo 
valmiiksi niin valtava, että yritys voi suoraan keskittyä siihen, miten siitä saisi osan itselleen. 
Mitä enemmän palveluja ruukista löytyy, sitä houkuttelevampi se on myös matkailijoille. 
Fiskarsiin on tulossa asemakaavamuutos, joka sallii uudisrakentamisen uusille alueille kylän 
keskustan ulkopuolelle. Näin myös kylän asukasmäärä lisääntyy. Ruukin alue tulee säilymään 
kulttuurihistoriallisista syistä alkuperäisen näköisenä, sillä sitä säätelevät tiukat säädökset 
rakennusten ulkonäöstä ja alkuperäisiin rakennuksiin sallittavista muutoksista. Ruukin 
omaperäinen ulkonäkö onkin yksi syy alueen vetovoimaan. 
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Juustopuotia varten on kartoitettu Fiskarsissa sijaitsevat mahdolliset liiketilat, jotka sopisivat 
yrityksen käyttöön. Keväällä 2010 on vapautumassa Fiskars-yhtiön omistama ja vuokraama 
erillistalo, joka sijaitsee osoitteessa Peltorivi 2. Talo on ollut viime vuodet asumiskäytössä, 
mutta alustavasti Fiskars-yhtiön edustajan kanssa on keskusteltu siitä, että tila olisi mahdollista 
luovuttaa Juustopuodin käyttöön sen nykyisen vuokrasopimuksen päättyessä. Talossa on kaksi 
suurta huonetta, joista toinen toimisi lounaskahvilana ja toinen myyntinäyttelynä. Vuokra 
kyseiselle tilalle on 400 €/kk. 
 
Peltorivi sijaitsee aivan Fiskarsin keskustassa, museoon johtavan tien alussa ja kivenheiton 
päässä torilta ja parkkipaikalta. Peltorivi on todella näkyvällä paikalla, ja Juustopuodin sijainti 
tulisi olemaan siis aivan Peltorivin ensimmäinen talo. Seuraavassa kuvassa näkyy Juustopuodin 
sijainti ruukissa. 
 
 
Kuvio 1. Juustopuodin sijainti Fiskarsissa (Fiskars Ruukki 2010) 
 
Kuvassa liiketila on ympyröitynä. Numeroidut kohteet ovat nähtävyyksiä Fiskarsissa, joten 
Juustopuodin sijainti tulee todellakin olemaan keskeinen. Alkuperäinen kuva on Fiskarsin 
ruukin kotisivuilta (Fiskars ruukki 2010). 
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3 Liikeidea ja strategia 
Tässä luvussa avataan yrityksen liikeideaa, kuvataan visiota sekä kerrotaan strategiasta.  
 
3.1 Liikeidea ja visio 
”Liikeidea on konkreettinen kuvaus yrityksen rahantekotavasta ja sen suunnittelun perusteet 
ovat hyvin tehdyssä yritysideassa. Liikeideaa laadittaessa määritellään markkinat ja asiakkaat, 
joille myydään, tuotteet, joita myydään ja voimavarat /organisaatio, tapa miten myydään. 
Hyvän liikeidean kaikkien osien tulee olla yhteensopivia. Asiakaskeskeisyyden tulisi aina olla 
suunnittelun lähtökohtana.” (Lehtipuro, Kangasaho & Niemelä 1999, 56.) 
 
”Liikeidea vastaa kysymyksiin mitä, kenelle ja miten. Se kuvaa lyhyesti, miksi yritys on 
olemassa. Se kuvaa yrityksen tarjoamia tuotteita tai palveluita ja yleisesti sitä, mitä tarpeita 
varten yritys ja sen tuotteet on tehty. Liikeideassa määritellään myös yrityksen asiakasryhmä ja 
miten yritystoimintaa on tarkoitus harjoittaa, esimerkiksi, miten tuotteita tai palveluita 
markkinoidaan ja myydään ja minkälaisissa tiloissa toimitaan.” (Ilmoniemi, Järvensivu, 
Kyläkallio, Parantainen & Siikavuo 2009, 52.) 
 
Perustettava juusto- ja lounaspuoti on uusi yritys, joka lisää Fiskarsin palvelutarjontaa 
matkailukausina. Sen palvelut on suunnattu yhtä lailla matkailijoille kuin lähiseudun asukkaille. 
Puodin etuja ovat jokapäiväinen, arkeen liittyvä ruokatarvike sekä kilpailukykyinen hinta 
lounastarjonnassa. Puodin toimintaedellytyksenä on keskeinen sijainti Fiskarsissa sekä kaksi 
huonetta käsittävä huoneisto. Toinen huoneista palvelee myymälänä, toinen lounaspaikkana. 
Ideana on myydä korkealuokkaista juustoa irtomyyntinä, paikallisten tuottajien ruokia tapas-
periaatteella sekä kotiin vietäviksi, ja tarjota viiniä lounaiden kera. Lisäksi Juustopuoti pitää 
kerran kuussa vaihtuvaa myyntinäyttelyä, johon voi osallistua muotoilijoita, taiteilijoita ja 
käsityöläisiä sekä Fiskarsista että alueen ulkopuolelta. Juustopuoti järjestää viini-iltoja, joilla 
osallistujat voivat pienellä osallistumismaksulla maistaa laatuviinejä. Viini-iltoja järjestetään 
myös esimerkiksi yrityksille sopimuksen mukaan. 
 
Juustopuodin visio on seuraava: Juustopuoti tulee vakiinnuttamaan asemansa Fiskarsin 
ensimmäisenä kahvilana, josta saa myös evästä ja laadukkaita juustoja mukaan. 
Tulevaisuudessa Juustopuoti tulee tarjoamaan erilaisia teemailtoja, paikallisten taiteilijoiden 
töiden esittelyä sekä erilaisia palveluja yrityksille.  
  
10 
 
 
3.2 Strategia 
Juustopuodin yritysmuodoksi tulee osakeyhtiö. Uuden osakeyhtiön perustaminen edellyttää 
vähintään 2500 euron sijoituksen, josta tulee yhtiön osakepääoma. Osakeyhtiöllä on myös 
raportointi- ja tilintarkastusvelvollisuus. (Puustinen 2006, 101.) Yrittäjän sisko on 
Kauppakamarin hyväksymä tilintarkastaja, joka tulee hoitamaan Juustopuodin tilintarkastukset.  
 
Juustopuodin tärkein asiakaskohderyhmä on matkailijat. Vuosittain Fiskarsiin matkaavien 
määrä on niin suuri, että siitä on täysin mahdollista lohkaista osa myös Juustopuodille. Koska 
monet käyvät Fiskarsissa jopa useamman kerran vuodessa, on tärkeää tarjota asiakkaalle aina 
hyvä asiointikokemus. Myös lähiseudun asukkaat ovat yritykselle tärkeitä. Heillä on 
mahdollisuus käyttää Juustopuodin palveluja useammin, joten heidät pitää saada 
kiinnostumaan Juustopuodista. Tämä saavutetaan tarjoamalla täysin uudenlainen lounaspaikka, 
jossa on kohtuulliset hinnat. 
 
Sekä paikallisten että matkailijoiden mielenkiinto tullaan herättämään sekä lisäämällä 
Juustopuoti ruukin verkkosivuille että pystyttämällä kylälle opaskylttejä. Yrittäjä tulee myös 
hyödyntämään suhteitaan lehdistöön ja hankkii näin näkyvyyttä yritykselle. 
 
Juustopuoti tulee erottumaan kilpailijoistaan sekä laadulla että hinnalla. Juustot ja viinit ovat 
tarkkaan valittuja, mutta niiden hinta pidetään kohtuullisena. Tapas-annoksissa suositaan 
ensisijaisesti lähiruokaa ja lähiruoan käyttö tuodaan myös asiakkaiden tietoon.  
 
Ruukin myymälöiden kanssa tullaan tekemään yhteistyötä niin, että Juustopuoti vie esitteitään 
myymälöihin asiakkaiden kiinnostuksen ja tietoisuuden herättämiseksi. Vastaavasti Juustopuoti 
ottaa omiin tiloihinsa myymälöiden esitteitä. 
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4 Toimiala-analyysi 
Tässä luvussa käsitellään toimialan perustietojen lisäksi myös toimialan lainsäädäntöä. 
 
4.1 Tietoja toimialasta 
Juustopuodin toimiala on ravitsemistoiminta. Virallinen toimialaluokitus jakaa yritykset 
ravitsemistoiminnan sisällä yrityksen luonteen mukaan ravintoloihin, kahvila-ravintoloihin, 
ruokakioskeihin sekä kahvi-, olut- ja drinkkibaareihin. Juustopuoti sijoittuu tässä luokittelussa 
A-oikeuksiensa takia ravintoloiden ryhmään. (KTM 2007, 9.) 
 
Kiristynyt kilpailu ja lupapolitiikka ravitsemistoiminnan toimialalla ovat vaikuttaneet osaltaan 
siihen, että alan asiakaspaikkojen määrä ei ole juurikaan kasvanut. Edellisen ruokapaikan 
lopetettua on seuraava alan yritys jo valmiina ottamaan liiketilan haltuunsa. Vaikka yritysten 
keskimääräiset tulokset kertovat, että puolella Suomen ravitsemisyrityksistä menee huonosti, 
ala ei kuitenkaan ole pahemmin velkaantunut. Tämä johtuu suureksi osaksi siitä, että yritykset 
toimivat vuokratiloissa. (KTM 2007, 8.) Juustopuoti perustetaan vuokratiloihin, joissa ei tällä 
hetkellä ole ravitsemistoimintaa.  
 
Ruokamyynnin kasvu ja kuluttajien ulkona syöminen on nousussa. Ravintoloiden 
alkoholimyynti puolestaan on merkittävästi laskenut. Tämän hetken suurimpia kuluttajaryhmiä 
ovat nuoret aikuiset ja yritysasiakkaat. Nuoret perheet ja aktiiviset seniorit ovat kasvamassa 
huomioon otettaviksi asiakasryhmiksi. (KTM 2007, 8.) Fiskarsin ruukissa ja Raaseporissa 
ylipäätään vierailevat kaikenikäiset ihmiset. Suurin osa Raaseporin seudun kävijöistä tulee 
pääkaupunkiseudulta. (Raasepori 2010a.) 
 
Alalla menestymiseen vaikuttavat keskeisesti mm. sijainti, laatu, hintataso ja sisustus. Sijainti 
ratkaisee kysyntäpotentiaalin määrän. Trendit ja uudet toimintamallit tuovat uutta väriä 
kilpailukenttään. Uudet ideat ovat välttämättömiä.  (KTM 2007, 16-17.) Sijainti on yksi 
keskeisistä tekijöistä Juustopuodin suunnittelussa. Fiskarsin ruukki on ainutlaatuinen paikka 
yritykselle, ja Juustopuodin liikeidea on ainutlaatuinen Fiskarsissa.  
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4.2 Toimialan lainsäädäntö 
Ravitsemistoimintaa säätelee laki majoitus- ja ravitsemistoiminnasta, joka astui voimaan 
1.10.2006. Laki säätelee erityisesti liikkeen aukioloaikaa sekä järjestyksenvalvontaa ja syrjimistä 
liittyen asiakkaiden valintaan. (KTM 2007, 20.) 
 
Majoitus- ja ravitsemistoiminnan lain (308/2006) 3 § määrittelee ravitsemisliikkeiden 
aukioloaikoja. Liikkeen saa avata aikaisintaan kello 5 ja se pitää sulkea viimeistään kello 2. 
Mikäli liikkeessä tarjoillaan alkoholijuomia ja anniskelulupa on määritelty johonkin tiettyyn 
kellonaikaan päättyväksi, tulee anniskelu lopettaa viimeistään puoli tuntia ennen kyseistä 
ajankohtaa. Uusia asiakkaita saa ottaa vastaan liikkeeseen viimeistään puoli tuntia ennen 
säädettyä aukioloaikaa. Juustopuodin aukioloaika tulee olemaan 10-18. Kaikki Fiskarsin liikkeet 
ja ruokapaikat ovat auki tuolla aikavälillä, joten esimerkiksi valmismatkat Fiskarsiin 
suunnitellaan sen perusteella. Tuo aika mahdollistaa sen, että työtä ei tarvitse tehdä vuorossa. 
Aamukymmenen ja iltakuuden väliin mahtuu sekä myöhäinen aamupala eli brunssi, kuin 
lounas että päivällisaikakin. Nälkäisiä ja janoisia asiakkaita siis riittää. Kilpailevat ravintolat 
Kuparipaja ja Wärdshus avaavat ovensa kello 11, joten Juustopuoti pääsee tarjoamaan aamun 
ensimmäisille nälkäisille evästä.  
 
Järjestyksenvalvonnasta laki säätää niin, että liikkeellä on oikeus evätä asiakkaaksi pyrkivältä 
pääsy sekä poistaa asiakas tiloista. Syrjinnän kiellosta säädetään kuitenkin yhdenvertaisuuslaissa 
(21/2004). Tämän mukaan ketään ei tule syrjiä muun muassa iän, sukupuolen tai etnisen 
taustan perusteella. Fiskarsin ruukki vetää puoleensa kaikenikäisiä ja kaikenmaalaisia asiakkaita. 
Ainoastaan mahdollisesti häiritsevästi käyttäytyvät asiakkaat tullaan poistamaan liikkeen 
tiloista.  
 
Alkoholilaki- ja asetus säätelevät liiketoimintaa anniskelun osalta. Alkoholijuomien anniskelua 
saa harjoittaa vain se, jolle lupaviranomainen on myöntänyt anniskeluluvan. Anniskeluluvasta 
säädetään seuraavaa alkoholilain (1143/1994) 20 §:ssä: lupa myönnetään toistaiseksi, 
määräajaksi tai tilapäisesti. Anniskelulupa on anniskelupaikkakohtainen. Edellytykset luvan 
hakijalle määritellään pykälässä 21a. Anniskelulupa myönnetään täysi-ikäiselle hakijalle, joka ei 
ole konkurssissa ja jonka toimintakelpoisuutta ei ole rajoitettu sekä jolla on alkoholijuomien 
anniskeluun vaadittava luotettavuus samoin kuin tarvittavat taloudelliset ja ammatilliset 
edellytykset. Anniskeluluvanhaltijalta tai hänen henkilöstöltään edellytetään riittäväksi 
katsottavaa koulutusta tai työkokemuksen kautta saavutettua ammattitaitoa (Etelä-Suomen 
lääninhallitus 2010a).  
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Luvanhaltijan lisäksi anniskelupaikassa täytyy olla vastaava hoitaja (Etelä-Suomen lääninhallitus 
2010b).  Alkoholilain (1143/1994) 21b §:ssa säädetään vastaavasta hoitajasta seuraavanlaisesti: 
anniskelupaikassa tulee olla vastaava hoitaja ja hänellä tarpeellinen määrä sijaisia, jotka 
anniskeluluvan haltija määrää. Vastaavan hoitajan ja hänen sijaistensa tulee olla sopivia 
tehtävään ja heillä tulee olla koulutuksen tai kokemuksen kautta hankittu riittävä ammattitaito. 
Vastaava hoitaja ja hänen sijaisensa ovat anniskeluluvan haltijan ohella velvollisia huolehtimaan 
siitä, että anniskelupaikassa noudatetaan tämän lain säännöksiä. Juustopuotiin palkattava 
ravintolapäällikkö on työskennellyt ravitsemusalalla 18 vuotta. Kokemuksen kautta hankittava 
riittävä ammattitaito vaatii Etelä-Suomen lääninhallituksen mukaan vähintään kahden vuoden 
päätoimista työskentelyä alkoholijuomien anniskelussa sekä ravitsemisalan oppilaitoksen 
antamaa todistusta siitä, että henkilö hallitsee alkoholijuomien anniskelua koskevat säännökset. 
(Etelä-Suomen lääninhallitus 2010b.) Nämä ehdot täyttyvät ravintolapäällikön kohdalla. 
 
Alkoholilain (1143/1994) 21c §:ssä puolestaan säädetään anniskelupaikasta: Anniskelupaikan 
tulee soveltua ravitsemisliikekäyttöön. Anniskelupaikan tiloineen tulee täyttää ne vaatimukset, 
jotka niiden käytölle ravitsemisliiketarkoitukseen on lainsäädännössä asetettu. Anniskelupaikan 
tulee olla yksinomaan hakijan tosiasiallisessa hallinnassa ja viranomaisten valvottavissa. 
Anniskelupaikassa tulee toiminnan laajuus ja laatu huomioon ottaen olla riittävästi 
henkilökuntaa tehokkaan valvonnan ja järjestyksenpidon toteuttamiseksi. Lupaviranomaiselle 
tulee esittää henkilökunnan määrää ja tehtäviä koskeva suunnitelma.  
 
Alkoholilain (1143/1994) 23 §:ssa säädetään, että anniskelupaikkaan ei saa päästää päihtynyttä. 
Tämän lisäksi anniskelupaikasta on poistettava selkeästi päihtynyt tai häiritsevästi käyttäytyvä 
asiakas. Anniskeltu alkoholijuoma on nautittava anniskelupaikassa. Pykälässä 24 on määritelty, 
että alle kahdeksantoistavuotiaalle, häiritsevästi käyttäytyvälle tai selkeästi päihtyneelle ei saa 
anniskella alkoholia.   
 
Ravintolan toimintoihin vaikuttavat myös elintarvikelaki ja terveydensuojelulaki. Maaliskuussa 
2007 voimaantullut uusi elintarvikelaki on johtanut muutoksiin myös muiden asetusten osalta. 
Tärkeimpänä on uusi asetus elintarvikehuoneistojen hygieniasta. Asetuksessa määritellään mm. 
elintarvikkeiden käsittelyn ja säilytyksen vaatimukset. Myös omavalvontaa koskevat määräykset 
kuuluvat asetuksen sisältöön. Jokaiselta elinkeinoharjoittajalta vaaditaan 
omavalvontasuunnitelma ja sen käytännön toteutuminen tulee dokumentoida. Omavalvonnalla 
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pyritään ehkäisemään ruuan pilaantumisen ja likaantumisen aiheuttavia riskejä valmistus-, 
varastointi- ja tarjoiluvaiheissa. (KTM 2007, 20.) 
 
Ravitsemisalalla arvonlisäverotus toimitetaan 22 % verokannan mukaan, poikkeuksena 
kuitenkin takeaway -annokset, jolloin noudatetaan 12 % arvonlisäverokantaa (Salon Seudun 
Sanomat 26.2.2010, 11). 
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5 Asiakkaat 
Asiakkaita tarkastellessa ratkaisevaa on, kuinka moni todella tarvitsee yrityksen tuotteita ja on 
valmis maksamaan niistä. Liiketoimintasuunnitelmassa tarkastellaan sitä, ovatko asiakkaat 
valmiita maksamaan yrityksen tuotteista ja palveluista tarpeeksi, jotta toiminnasta tulee 
kannattavaa. (Ilmoniemi ym. 2009, 52.) 
 
Asiakkaiden jaotteluperusteina voidaan käyttää esimerkiksi maantieteellisiä tekijöitä, eli 
asuinpaikkaa. Jaottelun perusteina voidaan käyttää myös elämäntyyli- ja 
persoonallisuustekijöitä, joihin kuuluvat esimerkiksi harrastukset ja psyykkinen rakenne. 
(Brännare, Kairamo, Kulusjärvi & Matero 2005, 227.) Nämä jaotteluperusteet sopivat 
parhaiten Juustopuodin asiakkaisiin, sillä kun pääjaottelu tehdään maantieteellisin perustein, 
saatavien kahden ryhmän sisällä jaottelua voidaan jatkaa elämäntyyli- ja 
persoonallisuustekijöiden perusteella.  
 
Juustopuodin asiakkaat voidaan jaotella kahteen pääryhmään: lähiseudun asukkaat sekä 
matkailijat.  
 
5.1 Lähiseudun asukkaat 
Lähiseudun asukkaista eniten Fiskarsin palveluja käyttävät luonnollisesti niitä lähimpänä olevat 
eli Fiskarsin kyläläiset. Kyläläisten lisäksi kuitenkin myös muut lähellä asuvat käyvät usein 
Fiskarsissa. Fiskarsissa järjestetään etenkin kesällä useita tapahtumia, jotka houkuttelevat 
paikalle myös lähiseudun asukkaita. Tällaisia tapahtumia ovat muun muassa Fiskars Folk 
Festival, Juhannustanssit ja Kuubamojuhlat. Lähiseudun asukkaat käyvät myös tapahtumien 
ulkopuolella Fiskarsissa, sillä he nauttivat mielellään ruukin maisemista, ilmapiiristä ja 
palveluista. Fiskars sijaitsee hyvien jalankulku- ja pyöräteiden äärellä, ja lähiseudun asukkaat 
kulkevat kesällä mielellään pitkiäkin matkoja jalkaisin tai polkupyörällä.  
 
Kyläläiset puolestaan ovat tuttu näky paikallisten yritysten asiakkaina. Sekä kylällä vakituisesti 
asuvat että kesäasukkaat ottavat täyden hyödyn Fiskarsin kesäisin tarjoamista palveluista. 
Asukkaat syövät ruukin ruokapaikoissa ja istuvat iltaa kioskilla. Kärjistetysti voisi sanoa, että 
kyläläiset ja muut lähiseudun asukkaat eivät juurikaan tuo rahaa ruukin puoteihin, vaan 
käyttävät ne ennemmin sosiaaliseen elämään, johon kuuluvat ruoka ja juoma. 
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Fiskarsin kylässä asuu noin 600 asukasta. Fiskars kuului 31.12.2008 asti Pohjan kuntaan, jossa 
oli tuolloin noin 4900 asukasta. 1.1.2009 Pohja liitettiin Raaseporin kaupunkiin yhdessä 
Karjaan ja Tammisaaren kanssa. Uudessa Raaseporin kaupungissa on noin 29 000 asukasta. 
(Raasepori 2010b.)Kesämökkejä ja vapaa-ajan asuntoja vanhan Pohjan kunnan alueella oli 
vuonna 2007 noin 630 (AKO Länsi-Uusimaa 2009, 35). 
 
Juustopuoti tarjoaa paikallisille ja lähiseudun asukkaille paikan, josta voi joko ostaa evästä 
mukaan kävelyretkille tai jossa voi nauttia hyvästä syötävästä ja juotavasta joko yksin tai 
seurassa. Koska Juustopuodin sijainti on lähellä kyläläisten kokoontumispaikkaa eli kioskia, on 
Juustopuotiin helppo siirtyä nauttimaan sen tarjoamista antimista. 
 
5.2 Matkailijat 
Matkailijoita luokiteltaessa yksi käytetyimpiä malleja on matkailijoiden jakaminen psyykkiseltä 
rakenteeltaan psykosentrikkoihin, allosentrikkoihin ja midsentrikkoihin (Brännare ym. 2005, 
228). 
 
Psykosentrikko haluaa jonkun suosittelijan matkakohteelleen, mikäli ei ole itse käynyt siellä. Hän 
käyttää tunnettujen matkanjärjestäjien ja kuljetusyhtiöiden palveluja. Hän osallistuu 
matkakohteessa järjestettyyn toimintaan ja ostaa tavanomaisia matkamuistoja. Hänen 
valitsemansa kohteen tulee olla suosittu ja yleisesti tunnettu. (Brännare ym. 2005, 228.)  
 
Fiskarsin ruukki tarjoaa psykosentrikolle kaikkea, mitä hän vaatii. Ruukki on suosittu 
matkakohde ja yleisesti tunnettu. Kylältä saa ostaa sekä Fiskars-yhtiön tuotteita (mm. 
tunnettuja oransseja saksia) että käsintehtyjä tuotteita, kuten esimerkiksi paikan päällä tehtyjä 
paperituotteita. Tunnetut matkanjärjestäjät ja kuljetusyhtiöt järjestävät retkiä Fiskarsiin joka 
puolelta Suomea, ja paikan päällä psykosentrikko voi osallistua esimerkiksi opastetulle 
näyttelykierrokselle. Koska puitteet ovat kunnossa sille, että pyskosentrikko vierailisi 
Fiskarsissa, on tämä helppo saada myös Juustopuotiin. Mitä enemmän Juustopuodin 
tunnettuus kasvaa, sen todennäköisemmin myös psykosentrikko tulee asiakkaaksi.  
 
Allosentrikko on aktiivinen matkan suunnittelija. Häntä kiinnostavat koskemattomat seudut ja 
hän valitsee harvoin valmismatkan. Allosentrikko ei ole kiinnostunut massakohteista ja hän 
haluaa nauttia ruokia ja juomia aidossa ympäristössä. (Brännare ym. 2005, 228.)  
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Allosentrikon kannattaa matkustaa Fiskarsiin kiireisimpien kuukausien ulkopuolella. Mikäli 
Fiskarsiin suuntaa huhtikuun lopulla, toukokuun alussa tai syyskuussa, ruukki näyttäytyy aivan 
erilaisena kuin kuumimpina kävijäkuukausina eli kesä-elokuussa, tarjoten kuitenkin vielä kaikki 
palvelunsa. Vaikka Fiskarsin kävijämäärät liikkuvat jo yli sadassa tuhannessa, on kylä 
onnistuttu säilyttämään alkuperäisen näköisenä. Tämä onkin suuri osa Fiskarsin viehätystä, ja 
jokainen ruukissa käynyt muistaakin siitä varmasti sen kauneuden. Yhtenäinen ja alkuperäinen 
ulkonäkö kylällä selittyy tiukoilla rakennusmääräyksillä, jotka määrittävät esimerkiksi talojen 
värityksen ja kieltävät maisemaan sopimattomat piharakennukset. Allosentrikko voi siis hyvin 
valita Fiskarsin matkakohteekseen, sillä Fiskars tarjoaa kävijöilleen tiettyä aitoutta ja ruukin 
tuntua. Fiskarsiin on myös helppo tulla esimerkiksi omalla autolla, joten valmismatka ei ole 
lainkaan pakollinen. Juustopuotiin allosentrikko tulisi siksi, että se tarjoaa jotain erilaista. 
Ravintoloiden lounaat ovat kaikkialla samantyylisiä, mutta aidossa ruukin asunnossa 
sijaitsevassa kahvilassa nautittu herkullinen juusto- ja viininautinto jää varmasti mieleen. 
Allosentrikko voi myös ostaa evästä mukaan ja nauttia sen luonnon helmassa, esimerkiksi 
Juustopuodin vieressä olevan joen rannalla.  
 
Matkailijoista suurin osa on midsentrikoita, joka ryhmänä asettuu ääripäiden eli 
psykosentrikoiden ja allosentrikoiden väliin (Brännare ym. 2005, 228). Myös valtaosa Fiskarsiin 
tulevista matkailijoista on midsentrikoita: omatoimimatkailijoita, jotka osallistuvat opastetuille 
kierroksille ja vastaavasti ryhmäkuljetuksella saapuvia, jotka tutustuvat ruukkiin omaan 
tahtiinsa. Kaikki löytävät ruukista jotakin, joka tekee matkasta muistettavan, oli se sitten 
paikallisten taiteilijoiden näyttely, puulajipolku tai mainio makuelämys. Juustopuoti pyrkii 
vastaamaan midsentrikoiden tarpeisiin tarjoamalla laajan valikoiman juustoja, muuta syötävää 
sekä viinejä. Matkailevia perheitä silmällä pitäen Juustopuodin valikoimiin kuuluu 
luonnollisesti myös mietoja juustoja lasten makuun sekä alkoholittomia virvokkeita. 
Juustopuodissa voi toki pistäytyä myös vain kahvilla.  
 
Matkailijoita ajatellessa on hyvä pitää mielessä se sesonkiajattelua tukeva asia, että kesällä 
ihmiset matkustavat maalle, sillä he haluavat nauttia Suomen luonnosta (Brännare ym. 2005, 
234). Luonnosta matkailija pääsee nauttimaan Fiskarsissa yllin kyllin. Koska Juustopuodista voi 
ostaa evästä myös mukaan, voi matkailija itse päättää nauttiiko herkkunsa kahvilassa vai 
luonnon helmassa. Fiskarsin alueella on kävelymatkan päässä lukuisia järviä, metsäpolkuja sekä 
paljon koskematonta luontoa.  
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Matkailijoille kiinnostava kohde muuttuu pian kiinnostavaksi myös erilaisille yrityksille. 
Vanhan Pohjan kunnan alueella on noin 90 matkailijoita palvelevaa toimijaa (AKO Länsi-
Uusimaa 2009, 12). Näistä ravitsemispaikkoja on 17 (AKO Länsi-Uusimaa 2009, 30). Mukaan 
mahtuu siis vielä uusia yrittäjiä.  
 
AKO Länsi-Uusimaan vuosina 2008-2009 teettämässä selvityksessä on tutkittu esimerkiksi 
matkailijatyyppejä ja näiden paikkakunnalle jättämiä rahamääriä. Selvitys koskee Länsi-
Uudenmaan aluetta, johon myös Fiskars sijoittuu. Eniten kohdepaikassa käyttävät rahaa 
majoittuvat liikematkailijat, jotka käyttävät rahaa keskimäärin 103,40 €/henkilö/vuorokausi. 
Seuraavana tulevat majoittuvat vapaa-ajan matkailijat summalla 79,30 €/henkilö/vuorokausi. 
Päiväkävijät kuluttavat keskimäärin yli 51 €/henkilö/käynti ja paikkakuntalaisten vieraana 
olevat noin 43 €/henkilö/vuorokausi. Loma-asuntojen omistajat käyttävät vuorokaudessa noin 
28 €/henkilö, mutta vastaavasti viipyvät paikkakunnalla huomattavasti muita ryhmiä 
pidempään. (AKO Länsi-Uusimaa 2009, 3-4.)  
 
Selvityksestä näkee selvästi sen, että matkailijat todella tuovat rahaa paikkakunnalle. 
Majoittuvien matkailijoiden jättämä summa on luonnollisesti suurempi kuin päiväkävijöiden tai 
paikkakuntalaisten vieraiden, sillä majoittuvat liike- ja vapaa-ajan matkailijat maksavat myös 
majoituksesta. Esimerkiksi päiväkävijöiden paikkakunnalle jättämä rahamäärä, yli 51 €/ 
henkilö, on huomattava. Päiväkävijät kuitenkin käyvät todennäköisesti vain yhden kerran 
syömässä, joten jokaisen kävijän rahoista on taisteltava.  
 
Fiskars Villagen toteuttama kysely puolestaan kartoittaa nimenomaan Fiskarsiin 
suunnanneiden matkailijoiden taustoja. Kysely tehtiin Fiskarsin näyttelyssä elokuussa 2008 ja 
palautettuja lomakkeita oli 132 kappaletta. (Fiskars Village 2008.) Kyselyn tuloksista selviää, 
että 75 % vastanneista oli naisia ja 25 % miehiä. Ikäryhmittäin pienimmät määrät vastaajista oli 
alle 25-vuotiaissa (11 %) ja yli 65-vuotiaissa (11 %). Loput vastaajista jakautuivat melko 
tasaisesti näiden ikäryhmien välille. (Fiskars Village 2008.) 45 % vastaajista tuli 
pääkaupunkiseudulta ja 17 % muulta sellaiselta alueelta, jonka postinumeron ensimmäinen 
numero on 0. Ulkomaalaisia vastaajista oli 12 %. Puolet vastaajista oli aiemmin vieraillut 
Fiskarsissa ja puolet oli ruukissa ensimmäistä kertaa. Tärkeimpinä tekijöinä vierailuun vastaajat 
valitsivat historian, kulttuurin, käsityöläisyyden ja luonnon. Tietolähteinä vastaajat olivat 
käyttäneet tuttavia ja ystäviä (56 % vastaajista), internetiä (27 %) sekä lehtiä (26 %). 60 % 
vastaajista oli käyttänyt kahviloita ja 37 % ravintoloita Fiskarsissa. (Fiskars Village 2008.) 
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Kyselyn tuloksia tarkastellessa näyttäisi siltä, että todennäköisin Fiskarsiin suuntaava matkailija 
on 25-64-vuotias pääkaupunkiseudulla asuva nainen, joka on tutustunut ruukkiin jo ennalta 
joko aiemman vierailun tai tietolähteiden kautta.  
 
Fiskars Oyj:n kiinteistöjen viestintäpäällikön arvion sekä AKO Länsi-Uusimaan teettämän 
selvityksen mukaan ruukin arvioitu vuosittainen kävijämäärä on 150 000 kävijää (Venho, L. 
16.4.2010). Määrä on suuri ja myös sitä tarkastellessa pitää muistaa, että valtaosa kävijöistä 
ajoittaa vierailunsa sesonkikaudelle. Näin ollen päivittäinen kävijämäärä on kiireisimpinä 
aikoina varmasti jo lähellä tuhatta. 
 
Vaikka valtaosa Fiskarsiin matkaavista on kotimaan matkailijoita, Fiskarsissa käy myös paljon 
ulkomaalaisia. Matkailijoita tulee niin Japanista kuin Euroopan maistakin. Ulkomaalaiset 
matkailijat huomioidaan Juustopuodissa niin, että palvelua saa suomen ja ruotsin kielen lisäksi 
myös englanniksi. Myös esitteet ja muu materiaali painetaan näillä kolmella kielellä.  
 
5.3 Yhteistä molemmille ryhmille 
Juustopuodin asiakkaiden voidaan ajatella edustavan lähes kaikkia ikäryhmiä, joten varsinainen 
asiakkaiden jaottelu iän perusteella ei ole mielekästä. Kuitenkin voidaan ajatella, että 
asiakkaisiin kuuluu esimerkiksi sekä lapsiperheitä että pariskuntia samasta ikäluokasta. 
Vastaavasti myös lastenlasten kanssa matkaan lähteneet isovanhemmat osuvat samaan 
ikäryhmään kuin esimerkiksi eläkeläisryhmät.  
 
Juustopuotia ajatellessa voidaan päätellä nopeasti, että päätöksen asioinnista tekevät aikuiset. 
Juustopuoti ei tarjoa mitään varsinaista vetonaulaa lapsille, vaikka lapsille toki sieltä syötävää 
löytyykin. Lapsiperheitä suuremmat asiakasryhmät löytyvät varmasti matkustavista 
pariskunnista tai kaveriporukoista. Aikuiset voivat keskenään istua Juustopuodissa kaikessa 
rauhassa ja nautiskella laadukkaista juustoista ja viineistä. 
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6 Kilpailijat 
Yksi liiketoimintasuunnitelman tärkeimmistä osioista on kilpailija-analyysi. Siinä määritellään 
yrityksen kilpailijat ja tarkastellaan niiden vahvuuksia ja heikkouksia. Kilpailijat toimivat 
samalla markkina-alueella ja ne tarjoavat ratkaisuja asiakkaiden samoihin ongelmiin kuin 
perustettava yritys. (Ilmoniemi ym. 2009, 52.) 
 
Kilpailijoita ei voi itse valita. Kilpailijoiden toimintatapoihin ei ole myöskään mahdollista 
merkittävästi vaikuttaa. Näin ollen kilpailijoihin on suhtauduttava niin, että vaikka kunnon 
kilpailusta on hyötyä molemmille, on mahdollista että toisen on lopulta väistyttävä. (Parkkinen 
1999, 94.) 
 
Lahtinen ja Isoviita (2001, 59) luokittelevat kilpailijat neljään ryhmään: ydinkilpailijat, 
marginaalikilpailijat, tarvekilpailijat ja potentiaaliset kilpailijat. 
 
6.1 Ydinkilpailijat 
Ydinkilpailijat toimivat samoilla markkinoilla ja heiltä löytyy useita vahvuuksia. Liikeidea on 
samankaltainen. Ydinkilpailijat on analysoitava tarkasti koska tuntemalla heidän vahvuutensa 
on mahdollista vaikuttaa omiin markkinointipäätöksiin. Ydinkilpailijoita miettiessä on syytä 
miettiä, mitä heiltä voi oppia. (Lahtinen & Isoviita 2001, 59.) 
 
Juustopuodilla ei ole ydinkilpailijaa, sillä lähiseudut mukaan lukien alueella ei ole juustojen 
irtomyyntiä eikä keskitettyä paikallisten tuotteiden myyntiä. 
 
6.2 Marginaalikilpailijat 
Marginaalikilpailijat toimivat ydinkilpailijoiden tavoin samoilla markkinoilla, mutta niillä ei ole 
välttämättä samanlaisia vahvuustekijöitä. Liikeidea poikkeaa myös yrityksen liikeideasta 
esimerkiksi kohderyhmän tai palveluasteen osalta. Marginaalikilpailijoiden osalta on syytä 
miettiä, ovatko ne vaaraksi perustettavalle yritykselle. (Lahtinen & Isoviita 2001, 59.) 
 
Fiskarssin kioski on nimensä mukaan kioski, joka sijaitsee aivan kylän keskipisteessä. Se on 
auki joka päivä toukokuusta syyskuuhun. Tarjonta on kuitenkin aivan erilainen kuin 
Juustopuodilla, sillä kioskista saa lähinnä jäätelöä, makeisia, tupakointituotteita ja virvokkeita. 
Kioski on suosittu paikka kyläläisten keskuudessa, sillä sillä on melko paljon pöytiä ulkona. 
  
21 
 
Hyvällä säällä kyläläiset istuvat nauttimassa virvokkeita kioskilla pitkäänkin ja kioski onkin 
omalla tavallaan korvannut ruukissa aiemmin sijainneen Ruukin Baarin. Kioskilla järjestetään 
myös musiikki-iltoja, jolloin väkeä tulee pidemmänkin matkan päästä viettämään iltaa kioskille. 
Kioski on auki klo 11-02, joten sen hakema asiakaskunta ei täsmää yhteen Juustopuodin 
kanssa. Kioski toimii enemmänkin ajanviettopaikkana.  
 
Torilla, aivan Fiskarssin kioskia vastapäätä, sijaitsee myös Torikahvila, joka on auki kesäisin. 
Sieltä saa kahvia sekä erilaisia pikaruokatyylisiä annoksia. Sen tarjoamat ruuat eivät ole 
samantyylisiä kuin Juustopuodilla. Torikahvila on paikka, johon torilla kävijät istahtavat 
syömään lihapiirakan tai ohukaisia. Torikahvilasta ei myöskään saa ostettua lounasta mukaan.  
 
6.3 Tarvekilpailijat 
Tarvekilpailijat toimivat eri toimialalla, mutta vastaavat saman ryhmän tarpeisiin. 
Vapaavalintaisia kilpailijoita ovat kaikki, jotka kilpailevat palveluillaan tai tuotteillaan asiakkaan 
rahoista. Tarvekilpailijat saavat osan ostovoimasta, ja niitä tarkastellessa on mietittävä miten 
tämä voitaisiin estää. (Lahtinen & Isoviita 2001, 59.) 
 
Ravintolat Wärdshus ja Kuparipaja ovat hinnoittelullaan eri luokassa kuin Juustopuoti, sillä sen 
lisäksi että näistä ostetaan useimmiten ateriakokonaisuuksia, ovat hinnat ravintolatasoa. 
Juustopuodin tarkoituksena on pitää herkuttelun hinta kohtuullisissa raameissa: se 
mahdollistuu jo sillä, että puoti keskittyy tarjoamaan vain tiettyjä tuotteita 
lounasvalikoimissaan. Toinen erottava tekijä on se, että Juustopuodista saa ostaa mukaansa 
tuotteita, ja juuri tämä tuo puodille erityyppisiä asiakkaita kuin ravintoloille/kahvilalle.  
 
Wanha Meijeri on aamiaismajoituspaikka, jossa on myös pieni kahvila. Myös Wanha Meijeri on 
sijainniltaan huonommassa asemassa kuin Juustopuoti. Se sijaitsee ylämäkeen kylän keskustasta 
eikä sitä näy mäen juurella olevan opasteen lisäksi kuin vasta paikan päällä.  
 
Juustopuoti sijaitsee näitä tarvekilpailijoitaan paremmassa paikassa: aivan kylän keskustassa, 
näkyvällä paikalla. Molemmat ravintolat sijaitsevat hieman kylän reunamilla – vaikkakin 
näyttelyjen lähistöllä – ja kahvila lähempänä asutusaluetta. Juustopuodin sijainti on niin 
näkyvällä paikalla, että jokainen ruukkiin tulija sen todennäköisesti huomaa. 
 
Café Antique on pieni kirjakahvila, joka on auki keskiviikosta sunnuntaihin klo12-16. Se 
sijaitsee puukkomyymälää vastapäätä ja sieltä saa virvokkeita. Valtaosa sen asiakkaista on 
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puukkomyymälässä asioivia matkailijoita. Café Antique on tarvekilpailija, koska sieltä saa 
virvokkeita ja kahvia mutta suurta uhkaa se ei pienen kahvila-asiakasmääränsä vuoksi 
muodosta. Kahvilassa myydään myös vanhoja kirjoja, ja niillä on kysyntää juuri matkailijoiden 
keskuudessa.  
 
6.4 Potentiaaliset kilpailijat 
Potentiaalisia kilpailijoita ovat yritykset, jotka saattavat tulevaisuudessa kiinnostua toimialasta. 
Potentiaalisia kilpailijoita mietittäessä on pohdittava, miksi yritys tulisi alalle ja toisaalta, mikä 
estää mahdollista alalle tuloa. (Lahtinen & Isoviita 2001, 59.) 
 
Fiskarsin Lukaali on tällä hetkellä sopimuksen mukaan vuokrattava juhlahuoneisto 200 
hengelle (Fiskarsin ruukki 2009b). Vaikka Lukaali ei harjoita kahvilatoimintaa, sillä olisi 
kuitenkin periaatteessa valmiudet siihen. Lukaalista löytyy oma keittiö sekä pöytiä ja tuoleja. 
Näitä käytetään juhlien järjestämisessä mutta koska juhlat sijoittuvat yleensä viikonlopuille, 
olisi mahdollista että Lukaali alkaisi harjoittaa kahvilatoimintaa viikolla sekä vapaina 
viikonloppuina esimerkiksi juuri kesäaikaan. Fiskarsin Lukaali sijaitsee tosin aivan Fiskars 
Wärdshusin vieressä ja näin ollen aivan kylän laidalla, joten sijainti tällaiselle toiminnalle ei ole 
kaikista otollisin. Tällä hetkellä tilan vuokrausta ja kunnossapitoa hoitaa eläkkeellä oleva 
pariskunta, mutta toiminnan siirtyessä eteenpäin voisi toiminnan laajentaminen olla samalla 
mahdollista.  
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7 Markkinointisuunnitelma 
Markkinoinnin suunnitteluun vaikuttavat seuraavat seikat:  
1) Yrityksen koko: mitä suurempi yritys, sen kauemmin suunnittelu kestää. 
2) Johtamisjärjestelmien keskittyneisyys: mitä keskitetympi johtamisjärjestelmä, sen 
nopeampi suunnitteluprosessin toteutus. 
3) Toimiala: kulutustavarakaupalla on yleensä lyhyempi suunnittelujänne kuin 
tuotantohyödykkeellä. 
4) Markkina-alue(et): jokainen markkina-alue suunnitellaan erikseen. 
5) Kokemus suunnittelukäytännöstä: mitä vankempi kokemus yrityksellä on 
suunnitelmallisesta toiminnasta, sen nopeammin suunnittelu saadaan toteutettua. 
(Rope 2000, 460-461.) 
 
Juustopuoti on pieni yritys, joten sen markkinointisuunnitelma voidaan tehdä kohtuullisessa 
ajassa. Yrittäjä vastaa lopussa yksin myös markkinoinnista, joten aikaa ei kulu myöskään siihen, 
että suunnitelmat täytyisi hyväksyttää usealla tahoilla. Toimialan puolesta huomioon otetaan se, 
että yritys myy hyödykkeitä. Huomioon otetaan myös se tosiasia, että matkustussesonkien 
vuoksi markkinointisuunnittelu täytyy ajoittaa oikein. Sesongit alkavat huhti- ja joulukuussa, 
joten markkinointi täytyy ajoittaa niin, että sitä tapahtuu sekä ennen sesonkeja että 
voimakkaammin niiden aikana. Kesäsesonki alkaa huhtikuun lopulla, joten sen markkinointi 
on hyvä aloittaa jo huhtikuun alkupuolella, kuitenkin keskittäen varsinaisen piikin kesä-
heinäkuulle. Esimerkiksi menekinedistämistapahtumia olisi hyvä järjestää tuolloin tiheämpään 
tahtiin. Talvisesonki alkaa marraskuun lopulla, joten sen markkinointi on hyvä aloittaa 
vastaavasti marraskuun alkupuolella ja voimistaa sitä joulukuussa.  
 
Vaikka toiminta tapahtuu yhdessä paikassa, on Juustopuodilla kaksi markkina-aluetta, jotka 
voidaan jakaa karkeasti lähiseutuun ja muuhun Suomeen. Asiakkaita on tarkoitus houkutella 
tulemaan paikalle joka puolelta maata, mutta myös paikalliset asukkaat ovat toivottava lisä 
asiakaskuntaan. Paikallisista asukkaista tulee suuremmalla todennäköisyydellä kanta-asiakkaita, 
sillä heillä on mahdollisuus asioida Juustopuodissa toistuvasti. Paikallisia asukkaita 
houkutellaan asiakkaiksi etenkin suusta suuhun-menetelmällä sekä järjestämällä 
menekinedistämistapahtumia. Kauempaa tulijoiden kiinnostus on tarkoitus herättää 
mainostamalla yritystä esimerkiksi ruukin verkkosivuilla ja mahdollisilla lehtijutuilla. 
Juustopuodin markkinointia suunniteltaessa on muistettava, että yrityksen ympäristö eli 
Fiskarsin ruukki jo itsessään vetää puoleensa kymmeniä tuhansia vierailijoita vuodessa. Siksi 
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Juustopuodin markkinoinnin tärkein tavoite on hyödyntää tämä olemassa oleva 
asiakaspotentiaali kiinnittämällä huomio myös Juustopuotiin. Kun Juustopuodista tulee osa 
matkailijan Fiskarsin vierailua, on todennäköistä että sama matkailija joko mainitsee paikasta 
tuttavilleen tai tulee itse toiselle vierailulle. Asiakkaalle yrityksestä jäävän mielikuvan on siis 
oltava positiivinen, jotta tämä tapahtumaketju olisi mahdollinen. 
 
Yrittäjältä löytyy kokemusta suunnittelukäytännöstä aiempien projektitöiden kautta. 
Varsinaisesti markkinoinnin alalta suunnittelukokemusta ei ole mutta suunnitelmallisuus, 
suunnitelmien laatiminen ja niistä kiinni pitäminen – sekä poikkeaminen – ovat tuttuja asioita.  
 
7.1 Myyntitavoitteet 
Markkinoinnin tavoitteet voidaan jakaa kolmeen seuraaviin kolmeen pääryhmään: 
myyntitavoitteet, puitetavoitteet ja välitavoitteet. Myyntitavoitteet ja puitetavoitteet ovat 
päämääriä, välitavoitteet etappeja niihin. Myyntitavoitteet voidaan ilmoittaa joko absoluuttisina 
(euromäärä, kilomäärä) tai suhteellisina (markkinaosuus, myynnin kehitysprosentti). 
Kokonaismyyntitavoitteita asettaessa ne tulee jakaa käytännössä tilanteen ja tarkoituksen 
mukaan eri tavoin, kuten esimerkiksi ajanjaksoittain (vuosi, kuukausi, myyntikausi), 
tuoteryhmäkohtaisesti tai asiakasryhmittäin. Välitavoitteiden avulla ymmärretään eri 
markkinointikeinoille asetettuja tavoitteita. Näiden yhteisvaikutuksesta saavutetaan 
markkinoinnilliset kokonaistavoitteet. Välitavoitteita ovat tuotepoliittiset tavoitteet (esim. 
tuotevalikoiman täydentäminen), hintapoliittiset tavoitteet (esim. hintamielikuvan 
parantaminen), jakelupoliittiset tavoitteet (esim. tuotteen myymäläpeiton parantaminen) ja 
viestintäpoliittiset tavoitteet (esim. yritys- ja tuotetietämyksen lisäys). (Rope 2000, 484-487.) 
 
Juustopuodin myyntitavoitteet on laskettu vuoden ajalle, mutta vaikka laskelmissa on 
keskimääräinen kuukausimyyntitavoite, sesongit vaikuttavat laskelmien tarkasteluun. 
Todellisuudessa myynti ei tule olemaan tasainen pitkin vuotta, vaan sesonkikuukausien aikana 
myynnin on tarkoitus kattaa 80 % vuoden myyntitavoitteesta ja sesongin ulkopuolisten 
kuukausien loput 20 %. Sesonkikuukausia on yhteensä seitsemän kokonaista ja sesongin 
ulkopuolisia viisi. Sesonkikuukausista kolme on kiireisimpiä ja loput neljä hiukan hiljaisempia. 
Näiden kolmen kiireisen sesonkikuukauden aikana on myynnin tarkoitus kattaa 50% 
sesonkikausien myyntitavoitteesta.  
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Taulukko 1. Myyntitavoitteet. Juustopuodin myyntitavoitteet kuukausitasolla jaettuna myös 
päivä- ja tuntikohtaisiin tavoitteisiin.  
 
 Myynti €/kk Myynti €/päivä Myynti €/tunti 
Tammikuu 14 610 609 76
Helmikuu 5 844 - -
Maaliskuu 5 844 - -
Huhtikuu 5 844 - -
Toukokuu 14 610 609 76
Kesäkuu 19 480 812 101
Heinäkuu 19 480 812 101
Elokuu 19 480 812 101
Syyskuu 14 610 609 76
Lokakuu 5 844 - -
Marraskuu 5 844 - -
Joulukuu 14 610 609 76
YHTEENSÄ 
€/VUOSI 
14 6100   
 
Tausta vuositason myyntitavoitteen laskemiselle on työn liitteenä (Liite 1). Sesongin 
ulkopuolisten kuukausien myyntiä ei ole lueteltu päivä- tai tuntikohtaisesti, sillä se koostuu 
yrityksille ja muille ryhmille järjestettävistä tapahtumista ja Juustopuoti ei näin ollen ole 
säännöllisesti auki. Kesä-elokuun välinen aika on kiireisintä koko ruukissa, joten siksi myös 
Juustopuodin myyntitavoitteet tuolle ajanjaksolle ovat korkeammat kuin muina 
sesonkikuukausina. Tulevien vuosien myyntitavoitteet arvioidaan uudestaan ensimmäisen 
toimintavuoden jälkeen.  
 
Välitavoitteita Juustopuodilla on seuraavanlaisesti: 
• tuotepoliittiset tavoitteet: nopea kierto elintarvikkeilla, tuotevalikoiman kasvattaminen 
kotimaisilla viineillä ja erilaisilla juustoilla 
• hintapoliittiset tavoitteet: sen mielikuvan aikaansaaminen, että Juustopuodin hinta-
laatusuhde on kohdallaan 
• jakelupoliittiset tavoitteet: mukaan ostettavien juustojen myynnin osuuden 
kasvattaminen samalla kun valikoima kasvaa 
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• viestintäpoliittiset tavoitteet: uusiin tuotteisiin tutustumista, ”Talon erikoisen” 
lisääminen listalle 
 
7.2 Markkinoinnin organisointi 
Juustopuodin markkinointi tullaan organisoimaan niin, että yrittäjällä on asiassa viimeinen 
päätäntävalta. Kuitenkin myös sekä ravintolapäällikkö että muu johtoryhmä ovat mukana 
markkinoinnin suunnittelussa, jotta saadaan täysi hyöty käytännön kokemuksesta eri alueilta. 
Yrittäjä suunnittelee markkinoinnin yhdessä johtoryhmän kanssa ja laittaa suunnitelmat 
täytäntöön. 
 
7.3 Markkinoinnin kilpailukeinojen kehittäminen 
Seuraavaksi kuvaillaan Juustopuodille suunniteltuja markkinoinnin kilpailukeinoja ja niiden 
kehittämistä. 
 
7.3.1 Tuotteet ja palvelut 
Vaikka itse tuote on olennainen osa yritystoimintaa, on yritykselle hyödyllistä kytkeä 
asiakasnäkökulma tuoteratkaisujen perustaksi. Näin tuote ei ole toiminnan lähtökohta, vaan 
siitä tulee väline saada asiakas ostamaan yritykseltä. (Rope 2000, 208.) 
 
Juustopuodissa myydään laadukkaita eurooppalaisia sekä alueellisten pientuottajien juustoja ja 
muita elintarvikkeita. Juusto myydään irtotavarana, lounaat valmistetaan odottaessa. 
Tavoitteena on tuoda kulinaristiset nautinnot arkeen pienillä keinoilla. Juustopuoti pyrkii 
parantamaan erityisryhmien palvelua muun muassa hankkimalla luomutuotettuja tarvikkeita, 
joita alueelta ei muuten saa. 
 
Sekä paikan päällä syötävä että mukaan otettava juusto on Juustopuodin ydintuote. Juustojen 
laatuun ja työntekijöiden tuotetietouteen tullaan panostamaan. Asiakkaalle tulee näin selväksi, 
että myymälässä tunnetaan juustot. Valinnat valikoimiin tekee yrittäjä yhdessä 
ravintolapäällikön kanssa. Valikoimassa otetaan huomioon tuotteiden yhteensopivuus ja 
pyritään ehdottamaan myös asiakkaalle esimerkiksi tietyn juuston kanssa tiettyä siihen sopivaa 
viiniä.  
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Paikan päällä syötävä juusto nautitaan todennäköisesti sekä leivän että viinin kanssa. Näin 
ollen myös viineissä panostetaan laatuun. Viinivalikoimiin ei juurikaan oteta kalliita 
vuosikertaviinejä, vaan niissä panostetaan siihen, että ne sopivat yhteiskuvaan. Leipä hankitaan 
paikalliselta toimittajalta, noin kolmen kilometrin päässä sijaitsevalta leipomolta. Näin leipä on 
aina tuoretta. Leipomosta saadaan myyntiin myös jälkiruokia eli erilaisia leivonnaisia. Leipää ja 
leivonnaisia voi toki ostaa myös mukaan.  
 
Markkinoinnissa tullaan keskittymään vahvasti juuri juustoihin ja viineihin, sillä ne ovat ne 
Juustopuodin tuotteet, joista yritys haluaa tulla tunnetuksi. Mukaan ostettava juusto 
paloitellaan ostettaessa, joten asiakas saa itse päättää haluamansa määrän. Näin myös paikalliset 
voivat käydä ostamassa helposti itselleen usein juustoa, sillä pienen juustonpalasen ostamiseen 
ei tarvita mitään erityistä syytä.  
 
Juustopuoti haluaa laadukkailla tuotteillaan tarjota asiakkaalle unohtumattoman 
ruokailuhetken. Vaikka markkinoinnissa korostetaan juustoja ja viinejä, tuodaan siinä toki esille 
myös muu valikoima. Lähellä tuotetut kasvikset, viljatuotteet, hunaja ja tapas-tyyliset herkut 
kuten marinoidut valkosipulinkynnet laajentavat Juustopuodin lounasvalikoimaa 
huomattavasti.  
 
Juustopuodissa tulee toimimaan myös myyntinäyttely, joka tarkoittaa sitä että kaikki liikkeessä 
oleva irtain on myynnissä. Vaihtuvat muotoilijat, käsityöläiset ja taiteilijat pitävät esillä 
tuotteitaan, jotka asiakas voi ostaa mukaansa tai tehdä tuotteista tilauksia. Tuotteet ovat sekä 
paikallisten että mahdollisesti myös muiden taiteilijoiden tekemiä.  
 
Fiskarsiin matkaaville ryhmille, kuten esimerkiksi kokousvieraille, järjestetään ohjelmapalveluja. 
Viinimaistiaisillat, gourmet-tapaamiset ja ruuanlaittoon liittyvät teemaillat tuovat lisätarjontaa 
sekä paikalliselle väestölle että yrityksille. Myös esimerkiksi polttariporukat voivat tilata 
viininmaistelutilaisuuden osaksi iltaansa. Se on hienostuneempi tapa aloittaa polttarit ja samalla 
tilaisuus päästä kokemaan jotain uutta. Nykyään polttareiden ohjelmassa panostetaan 
erilaisuuteen, joten Juustopuodin tarjonta toisi oman lisänsä tapahtumien kirjoon.  
 
Tarkoituksena on ottaa käyttöön myös Internetpalvelu, jossa esitellään Juustopuodissa esillä 
olevia muotoilijoita, käsityöläisiä, taiteilijoita ja heidän tuotteitaan. Yritys markkinoi mukana 
olevia tekijöitä esimerkiksi yrityksille tarjoten tuotteita liikelahjoiksi, taidehankinnoiksi sekä 
sisustukseen. 
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7.3.2 Hinnoittelu ja myyntiehdot 
Markkinoinnillinen hinnoittelu on aina syytä erottaa kustannusten laskemisesta. Hinta 
suhteutetaan toisten yritysten tuotteisiin samoilla markkinoilla, ja näin ollen se on aina joko 
kilpailijoita kalliimpi tai halvempi. Lopputuloksena tästä hinnoittelusta saadaan joko asiakkaan 
hyväksyntä tai hylkäys. (Rope 2000, 223.) 
 
Hankkeen perusajatuksena on, että Suomessa ruoka on ylihinnoiteltua ja aliarvostettua. 
Kohtuullisella hinta-laatusuhteella tarjotaan asiakkaille kulinaristisia nautintoja. Tavoitteeseen 
päästään korvaamalla esimerkiksi tuorekelmupakatut pikkupurtavat asiakkaan odottaessa 
valmistettaviin sämpylöihin ja tapas-lautasiin. Juustot myydään irtotavarana valmiiksi pakatun 
sijaan. Näin mahdollistetaan eri kokoisten erien ostaminen, sillä esimerkiksi yksittäistaloudessa 
elävät voivat ostaa pienen määrän kerrallaan. Muissa tuotteissa (taide, käsityö, muotoilu) 
seurataan eri valmistajien omaa hinnoittelua. 
 
Juustopuodin hinnoittelussa tullaan käyttämään tasa- ja puolieurohintoja. Näin hinnasto 
näyttää selkeältä ja asiakas voi myös helposti laskea itse tuotteita päässään yhteen, mikäli 
haluaa. Juustopuodin hinnoittelu tulee perustumaan alalla vallitseviin hintoihin niin, että 
Juustopuodin tuotteiden erikoisuus kuitenkin nostaa hintaa hieman perustason yläpuolelle. 
Juustopuodin sämpylä, jossa on esimerkiksi laadukasta ranskalaista juustoa välissä, on 
huomattavasti erilainen kuin peruskahviloiden kelmuun pakatut juustosämpylät.  
 
Juustopuodin hinnoitteluun vaikuttavat myös paikalliset yritykset. Juustopuoti haluaa tarjota 
asiakkailleen laatua kohtuulliseen hintaan. Paikalliset ravintolat eivät juurikaan tarjoa 
esimerkiksi sämpylöitä, vaan keskittyvät ravintolaruokaan. Ravintola Wärdshusilla on kuitenkin 
lounaslistallaan yksi leipävaihtoehto, Oopperaleipä, jonka hinta on 12 € (Wärdshus 2010). 
Tämä edustaa täysin erilaista hinnoittelua kuin mitä Juustopuodin on tarkoitus harjoittaa. 
Esimerkiksi Suomessa laajalle levinnyt kahvilaketju Picnic edustaa hinnoittelullaan kahviloiden 
perushintoja. Siellä täytetty sämpylä maksaa 3,70 € (Picnic 2010). Juustopuoti tulee 
sijoittumaan näiden kahden mainitun väliin. Hintoja ei ole mahdollista asettaa yhtä alas kuin 
Picnicillä, sillä yhden pienen myymälän osto- ja myyntimäärät ovat aivan erilaiset suureen 
ketjuun verrattuna. Juustopuodin tuotteet ovat myös erilaisia kuin Picnicissä. Juustopuodissa 
täytetty sämpylä tulee näin ollen maksamaan 5 €, jolloin hinta hyvälle sämpylälle on kuitenkin 
vielä kohtuullinen.  
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Kahvin hinnassa Juustopuoti mukailee Picnicin linjaa. Picnicissä kahvit maksavat laadusta 
riippuen 2-4 €, erikoiskahvien sijoittuessa korkeampaan päähän. (Picnic 2010.) Juustopuodissa 
kahvikupillisen hinnaksi tulee 2,50-3,50 €, riippuen kahvin koosta ja laadusta.  
 
Viinin hinnoittelussa otetaan taas huomioon paikallisten kilpailijoiden hinnat. Ravintola 
Wärdshusin 12 cl viinilasi maksaa viinistä riippuen 5,50-10,80 € ja 75 cl viinipullo 33-98 € 
(Wärdshus 2010). Ravintola Kuparipajalla 12 cl viinilasi maksaa 4,50-6,80 € ja 75 cl viinipullo 
28-92 € (Kuparipaja 2010). Juustopuodissa viinilasillisen hinnaksi tulee 4-6 €. Juustopuodin 
viineissä ei tulla pääsääntöisesti näkemään kalliita vuosikertaviinejä, vaan niissä painotetaan 
makua ja hinta-laatusuhdetta. Mikäli hintavampia poikkeuksia otetaan valikoimiin, ne 
hinnoitellaan erikseen.  
 
Ravintola-alalla vallitseva keskimääräinen kateprosentti sekä alkoholille että ruualle on 65 % 
(Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 72). Oletetaan, että viinipullon hinta Juustopuodille olisi 
8 €, ja 75 cl pullosta saataisiin täydet kuusi lasillista viiniä (yhteensä 72 cl). Lasillisen hinnan 
ollessa 4 € pullon myyntihinnaksi tulisi näin 24 €. Arvonlisäverokanta alkoholituotteissa on 22 
%, joten pullon veroton hinta olisi siis 19,67 € ja myyntikate pullolle olisi näin ollen 11,67 €. 
Myyntikateprosentti viinipullolle olisi tällöin 59 %, joka on hyvin lähellä alan keskiarvoa. 
Viinien myyntikateprosentti tullaankin pitämään noin kuudessakymmenessä prosentissa. 
 
Juustopuodista saa ostaa myös jälkiruokaa. Jälkiruuat tulevat lähinnä olemaan lähileipomon 
tuotteita eli erilaisia leivonnaisia. Niiden hinnoittelu sijoitetaan myös paikallisten ravintoloiden 
ja yleisen kahvilahinnaston välille. Ravintola Wärdshusissa jälkiruuat maksavat 9 € mutta ne 
ovat myös ravintolatyylisiä eli eivät niinkään leivonnaisia (Wärdshus 2010). Ravintola 
Kuparipajassa tarjolla on myös leivonnaisia, ja siellä jälkiruokien hinnat ovat 4-6,50 € 
(Kuparipaja 2010). Picnicissä jälkiruuat ovat leivonnaisia ja niiden hinnat ovat 1-4 € (Picnic 
2010). Juustopuodissa leivonnaisten hinnaksi tulee 2-4 €.  
 
Yritystilaisuudet hinnoitellaan ryhmän koon, tilaisuuden keston ja maisteltavien tuotteiden 
perusteella. Annettu hinta on aina tapauskohtainen. 
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7.3.3 Myyntikanavat 
”Markkinointikanava on yritysten muodostama yhteistoimintaverkko, joka sisältää eri tehtäviin 
erikoistuneita yrityksiä” (Anttila & Iltanen 2001, 209). 
Tuottaja Tuottaja
Valmistaja
Tukku
Valmistaja 
JUUSTOPUOTI
ASIAKAS
Maahantuoja
Kuvio 2. Juustopuodin myyntiketju 
 
Suomessa tyypillinen vähittäiskaupan markkinointikanava on portaittainen 
markkinointikanava. Siinä valmistaja ja maahantuoja markkinoivat tuotteitaan vähittäiskaupan 
kautta. Kauppasuhteet ovat satunnaisia ja kiinteää yhteistoimintaa ei varsinaisesti ole. (Joensuu 
2010.) Juustopuoti tulee käyttämään portaittaista markkinointikanavaa mutta sen lisäksi myös 
tukkua. Tuotteesta riippuen Juustopuodin tuotteet tulevat joko suoraan valmistajalta, tukusta 
tai maahantuojalta. Esimerkiksi leipätuotteet tulevat paikalliselta leipomolta eli valmistajalta, 
kun taas esimerkiksi juustot tulevat joko maahantuojalta (ulkomaiset) tai valmistajalta 
(kotimaiset). Tarjoilutarvikkeet, kuten servietit, tulevat tukusta. 
 
Maahantuojan tai valmistajan kanssa koitetaan neuvotella kampanjasopimuksia, jolloin 
ostetaan suurempia määriä tiettyjä tuotteita kerralla alennuksella. Nämä alennukset 
hyödynnetään sitten Juustopuodin teematapahtumissa. Tukkuna Juustopuoti tulee käyttämään 
Heinon tukkua niin, että yrittäjä käy hakemassa sieltä tarvittavat tarjoilutarvikkeet sekä 
mahdolliset muut tuotteet itse. Heinon tukun Juustopuodille lähin pikatukku sijaitsee 
Helsingin Sörnäisissä. Heinon tukun asiakkaaksi pääsee hakemuksen kautta. Tukku on 
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suunnattu ruoka- ja juoma-alan ammattilaisille. Heinon tukusta anniskeluluvan omaavan 
yrityksen on mahdollista ostaa myös viinejä. (Heinon tukku 2010.) 
 
Vähittäiskaupassa tärkeitä tekijöitä ovat ulkoinen ja sisäinen saatavuus. Ulkoinen saatavuus 
tarkoittaa niitä tekijöitä, joiden avulla helpotetaan asiakkaan saapumista yritykseen ja asiakkaan 
mahdollisuutta löytää yrityksen palvelut. Konkreettisia ulkoiseen saatavuuteen liittyviä tekijöitä 
ovat esimerkiksi myymälän sijainti ja liikenneyhteydet, paikoitustilat, julkisivut ja näyteikkunat, 
myymälän aukioloajat ja opasteet. Sisäisellä saatavuudella puolestaan tarkoitetaan sitä, miten 
helppoa ja miellyttävää asiakkaan on asioida yrityksessä. Sisäiseen saatavuuteen vaikuttavia 
tekijöitä ovat palveluympäristö, henkilökunnan saavutettavuus ja muut asiakkaat. Myös 
monipuoliset valikoimat, tuotteiden esillepano ja esite- ja opastemateriaalit ovat tärkeitä. 
(Joensuu 2010.) 
 
Ulkoisten tekijöiden osalta Juustopuodin sijainti on erinomainen. Juustopuoti on näkyvällä 
paikalla, parkkipaikan läheisyydessä ja sen ulkopuolelle asetettava opaste lähettää kauas merkin 
siitä, että kyseessä on myymälä eikä asunto. Varsinaista näyteikkunaa ei Juustopuotiin tule, sillä 
rakennuksen ulkoasu täytyy säilyttää alkuperäisenä ja siinä on pieniruutuiset ikkunat. Kuitenkin 
ikkunoihin laitetaan somisteita mahdollisuuksien mukaan. Juustopuodin aukioloajat sopivat 
kylän rytmiin, jossa lähes kaikki yritykset sulkevat ovensa iltakuuden aikoihin. Juustopuodin 
ulkopuolelle tulevan opasteen lisäksi opasteita viedään muualle kylän alueelle muutamia.  
 
Sisäisen saatavuuden osalta Juustopuoti tulee panostamaan myymälän ulkonäköön niin, että se 
sopii alueeseen ja on kotoisan oloinen samalla kuitenkin viestien laadukkuudesta. Koska 
rakennus, jossa Juustopuoti tulee sijaitsemaan, on pinta-alaltaan pienehkö, on henkilökunta 
aina läsnä ja tavoitettavissa. Asiakkaat pyritään palvelemaan nopeasti niin, että he pääsevät 
siirtymään ruokailupuolelle kerryttämättä jonoa. Valikoimat pyritään pitämään monipuolisina 
ja tuotteiden esillepanoon kiinnitetään erityistä huomiota. Koska kyseessä on syötävä hyödyke, 
on tärkeää että jo ulkonäkö on herkullinen. Esitteistä on esillä sekä Juustopuodin omaa 
materiaalia että kylän muiden yritysten mainoksia. Tuotteiden hinnat pidetään selkeästi esillä. 
 
7.4 Markkinointiviestintä 
Markkinointiviestintä on olennainen osa etenkin aloittavan yrityksen markkinointia. 
Markkinointiviestinnän avulla yritys pyrkii kertomaan tuotteistaan ja toiminnastaan 
asiakaskohderyhmälle. Markkinoinnin viestintäkeinot voidaan jakaa neljään kategoriaan: 
mainonta, henkilökohtainen myyntityö, menekinedistäminen sekä suhde- ja tiedotustoiminta. 
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(Rope 2000, 277-278.)  Juustopuodin markkinoinnissa tullaan hyödyntämään jokaista näistä 
osa-alueista seuraavanlaisesti. 
 
7.4.1 Henkilökohtainen myyntityö 
Henkilökohtainen myyntityö tapahtuu sekä puhelimen kautta että suoraan asiakkaalle tämän 
tullessa Juustopuotiin. Henkilökohtaista myyntityötä tapahtuu myös sidosryhmien, kuten 
esimerkiksi yritysasiakkaiden kanssa. (Rope 2000, 278-279.) 
 
Hyvällä asiakaspalvelulla asiakkaalle jää kohtaamisesta ja yrityksestä miellyttävä kuva ja hän 
kertoo myönteisestä kokemuksestaan eteenpäin. Juustopuotiin tuleviin puheluihin vastataan 
selkeästi aina sekä yrityksen että vastaajan nimellä ja puhelinkäyttäytyminen on luonnollisesti 
kohteliasta. 
 
7.4.2 Mainonta 
Uutena yrityksenä Juustopuodilla ei ole vakiintunutta asiakaskuntaa. Suusta suuhun-
menetelmällä Juustopuotia saadaan mainostettua lähipiirille ja kyläläisille, mutta tämän lisäksi 
tarvitaan mainontaa ja opasteita. Yrityksen sijainti on sellainen, että sen asiakaskunta tulee 
muodostumaan vahvasti matkailijoista, ja tämä seikka täytyy muistaa myös mainontaa 
suunnitellessa. Varsinkin aloitusvaiheessa on syytä keskittää mainonta matkailijoihin, jotka ovat 
jo valmiiksi tulossa ruukkiin. Ruukin omat kotisivut sijaitsevat osoitteessa www.fiskarsvillage.fi, 
ja ne ovat keränneet paikalliset yritykset tietoineen esille. Uudet yritykset lisätään sekä sinne 
että Raaseporin kaupungin kotisivuille. Ruukin omat kotisivut ovat matkailijoiden käytössä kun 
he suunnittelevat vierailuaan. Lomasuomi.fi- sivustolle saa myös lisätä yrityksen tiedot 
maksutta. Juustopuoti lisätään sinne ostospaikkojen alle kohtaan ”luomukohteet” , sillä 
Juustopuodista saa ostaa mukaan myös luomutuotteita. Tällä hetkellä Uudenmaan alueella 
löytyy vastaavan listauksen alta neljä kohdetta, joista yksikään ei ole lähellä Raaseporin 
kaupunkia. (LomaSuomi 2010.) 
 
Verkkosivujen lisäksi näkyvyyttä pitää saada myös paikan päällä. Paikallisilla yrityksillä on 
tapana tehdä opastekylttejä, jotka osoittavat suunnan paikkaan. Myös Juustopuoti tulee 
sijoittamaan muutaman opastekyltin kylän alueelle. Kylän keskustassa on suuri ilmoitustaulu, 
joka on näkyvillä laajalle alueelle. Juustopuoti tekee ilmoitustaululle julisteen, jossa kerrotaan 
aukioloajat, sijainti ja esimerkkejä valikoimasta. Tämän lisäksi painetaan lentolehtisiä, joita 
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käydään jakamassa matkailijoille ja esitteitä, jotka jätetään alueen myymälöihin mukaan 
otettaviksi.  
 
7.4.3 Menekinedistäminen 
Menekinedistäminen on toimintaa, jolla pyritään saamaan positiivista näkyvyyttä ja imagoa 
yritykselle tai tuotteelle. Menekinedistäminen eroaa mainonnasta siinä, että 
menekinedistämiseen liittyy aina jonkinlaista toimintaa, kuten esimerkiksi kilpailuja tai 
tapahtumia. Tällainen toiminta ei varsinaisesti sisälly mainontaan. (Rope 2000, 278-279.) 
 
Juustopuodissa tullaan järjestämään teemaviikkoja, jolloin keskitytään erityisesti esimerkiksi 
italialaisiin tai ranskalaisiin juustoihin ja viineihin. Yrityksillä on myös mahdollisuus varata 
itselleen räätälöity tapahtuma, jolloin ne voivat järjestää esimerkiksi teemailtoja joko oman 
väen kesken tai myös asiakkaidensa kanssa. Teemaviikoista ilmoitetaan Juustopuodin omilla 
kotisivuilla ja julisteilla itse puodissa. Juustopuodissa tullaan järjestämään myös 
viininmaisteluiltoja, joissa asiakkaat pääsevät pienellä osallistumismaksulla maistelemaan 
laatuviinejä.  
 
7.4.4 Suhde-ja tiedotustoiminta 
Suhdetoiminnassa on kyse tapahtumista, kuten esimerkiksi yritysjuhlat tai asiakastilaisuudet, 
joiden yhteydessä pyritään vaikuttamaan kohderyhmän asenteisiin jotain asiaa kohtaan. 
Tiedotustoiminta puolestaan on enemmänkin asiaperusteista julkisuutta, joka yritetään 
viestittää haluttuun kohderyhmään. (Rope 2000, 278-279.) Yrittäjä Heinolla on vahvat siteet 
lehdistöön ja radioon oman toimittajauransa ansiosta. Näitä siteitä tullaan hyödyntämään 
tiedotuksessa. 
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8 Talous- ja rahoitussuunnitelma 
Toiminta käynnistetään lainalla. Yrittäjä hakee Finnveran takaamaa naisyrittäjälainaa. 
Alkuinvestoinnit käsittävät kylmä- ja säilytystilojen hankinnan sekä sisustukseen ja ruokailuun 
tarvittavat tuotteet. Varsinainen toiminta kattaa palkka- ja toimintamenot. Tarkemmat 
laskennat ovat opinnäytetyön liitteenä. 
 
Alkuinvestoinnit ovat yhden ulkopuolisen henkilön palkkaus ja ostopalveluna teetettävä 
Internetsivusto mukaan luettuna ensimmäisen kolmen kuukauden ajalta (vuokra on koko 
vuoden ajalta) 25 000 euroa.  
 
Kustannuserittely : 
tilavuokra 12 x 400             4 800 
sähköt, puhelin, tele      1 600 
kylmävitriini      2 500 
jääkaappi:       1 500 
tiskikone:       1 500 
vaaka+kassa:         500 
kahvinkeitin:          700 
keittiövälineet :        500 
siivousvälineet:         400 
huonekalut:       3 000 
ulkopuolisen henkilön palkkaus 3 x 2 000      6 000 
perustamiskustannukset, ostopalvelut (Internet-sivuston teko)   2 000 
yhteensä                         25 000 
 
8.1 Finnveran naisyrittäjälaina 
Naisyrittäjälaina myönnetään aloittavalle tai toimivalle yritykselle, jota johtaa nainen ja jossa 
naiset ovat enemmistöosakkaina. Yritys voi työllistää enintään viisi henkilöä. Naisyrittäjälaina 
voi olla enintään 35 000 euroa ja sen laina-aika on viisi vuotta. Osakeyhtiön osakkaat antavat 
vakuudeksi omavelkaisen yleistakauksen, joka on yleensä lainan suuruinen. Lainasta peritään 
toimitusmaksu. (Holopainen & Levonen2008, 118.) 
 
Juustopuoti hakee Naisyrittäjälainaa 19 000 euroa, joka kattaa alkuinvestoinnit vähennettynä 
palkkakuluilla. Summaan on laskettu mukaan vuoden vuokrakulut. Tämän lisäksi haetaan 
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starttirahaa sekä palkkatukea ulkopuolisen henkilön palkkaamiseen. Lainan vakuudeksi 
annetaan osa yrittäjän Fiskarsissa sijaitsevasta omakotitalosta. 
 
8.2 Starttiraha 
Starttiraha on työvoimatoimiston myöntämä harkinnanvarainen tuki. Se on tarkoitettu 
turvaamaan yrittäjäksi ryhtyvän toimeentulo yritystoiminnan käynnistys- ja 
vakiinnuttamisvaiheessa. Starttirahaa tulee hakea ennen yrityksen perustamista, ja sitä voidaan 
maksaa enintään 18 kuukauden ajalta kerrallaan. Starttirahan määrä on enintään noin 527 
euroa kuukaudessa, ja sitä maksetaan niistä päivistä, jolloin yrittäjä on töissä yrityksessään. 
(Holopainen & Levonen 2008, 155-156.) 
 
Yrittäjä Heino on saanut työvoimavirkailijan kanssa käydyssä keskustelussa suullisen 
myönteisen päätöksen starttirahasta.  
 
8.3 Palkkatuki 
Työvoimatoimisto voi myöntää työnantajalle palkkatukea työttömän henkilön 
palkkauskustannuksiin. Palkkatuetun työn tulee parantaa työttömän työnhakijan ammattitaitoa 
ja työmarkkina-asemaa. Työsuhde ei saa alkaa ennen kuin työvoimatoimisto on tehnyt 
päätöksen palkkatuen myöntämisestä. Palkkatuen määrä koostuu perustuesta ja lisäosasta. 
Perusosa on noin 527 euroa kuukaudessa ja lisäosa enintään 60 % perustuen määrästä. 
Työntekijään liittyvät seikat vaikuttavat tuen määrään. Palkkatukea voidaan myöntää enintään 
10 kuukaudeksi kerrallaan. (Holopainen & Levonen 2008, 157-158.) 
 
Yrittäjä Heino on saanut työvoimavirkailijan kanssa käydyssä keskustelussa suullisen 
myönteisen päätöksen palkkatuesta ravintolapäällikön osalta. 
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9 Riskien arviointi ja ympäristötekijät 
Tässä luvussa arvioidaan Juustopuodin toimintaan mahdollisesti kohdistuvia riskejä, käydään 
läpi otettavia vakuutuksia ja pohditaan ympäristötekijöiden vaikutusta liiketoimintaan. 
 
9.1 Riskien arviointi 
Yritystoiminnan riskit voidaan jakaa kahteen luokkaan: liikeriskit ja vahinkoriskit. 
Liikeriskeihin kuuluvat esimerkiksi kilpailijoiden toimet. Vahinkoriskejä ovat puolestaan 
ennalta arvaamattomat tapahtumat, jotka kohdistuvat henkilöön, yrityksen omaisuuteen tai 
muuten yritykseen. Vahinkoriskeihin voidaan yleensä varautua vakuutuksin. (Ruuska ym. 2001, 
92.) 
 
Yrityksen on tunnettava toimintaansa ja toimintaympäristöönsä liittyvät riskit. Hallittu 
riskinotto on yrityksen, henkilöstön ja ympäristön etu. (Rissa 1999, 72.) 
 
Seuralla sivulla on eritelty Juustopuotiin kohdistuvat riskit ja niihin suhtautuminen.  
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Taulukko 2. Juustopuotiin kohdistuvat riskit ja niihin suhtautuminen. 
 
 Riski ja sen 
todennäköisyys 
Riskin 
välttäminen/kantaminen 
Ulkoinen ympäristö:   
Taloudellinen 
ympäristö 
myynti ei käynnisty ennakkomarkkinointi, 
oheistoimintojen 
kehittäminen 
Poliittinen ympäristö ei riskiä   
Sosiaalinen ympäristö ei riskiä paikallisväestön 
huomioiminen toiminnan 
kehittämisessä 
Toimialan kehitys   laadukkuuden ylläpitäminen 
Markkinat ja asiakkaat liian pieni asiakasmäärä hiljaisen kauden aikana 
toiminnan muuntaminen 
tarpeita vastaavaksi 
Kilpailu ei varsinaista kilpailua, uusi 
yritys voi kuitenkin tulla 
markkinoille 
pidetään oma toiminta 
johdonmukaisena ja 
yhtenäisenä jotta säilytetään 
oma asiakaskunta ja 
tunnettuus 
Yrityksen sisäiset 
tekijät: 
  
Talous toiminnan 
kannattamattomuus 
ei liian suurien varastojen 
hankkiminen, tukirahojen 
haku 
Henkilöstö loukkaantumiset, vakavat 
sairastapaukset 
henkilöstö vakuutetaan ja 
huolehditaan siitä, että 
useampi kuin yksi osaa tietyn 
työn 
Johdon heikko 
liiketoimintaosaaminen
taloudelliset asiat jäävät 
taka-alalle 
ulkopuolisten osaajien 
hyödyntäminen 
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9.2 Vakuutukset 
Yritystoimintaan kuuluu sekä pakollista että vapaaehtoista vakuuttamista. Lakisääteinen 
eläkevakuutus on pakollinen kaikille yrittäjille. Useimmiten sen vakuutusmuotona on yrittäjän 
eläkevakuutus (YEL). Eläkevakuutus on otettava kuuden kuukauden kuluessa yritystoiminnan 
aloittamisesta. Muut yrittäjää turvaavat vakuutukset ovat vapaaehtoisia. Työntekijöiden osalta 
vakuutusten määrä kasvaa huomattavasti. (Lehtipuro ym. 1999, 173-174.) 
 
Kaikille työntekijöille on otettava työeläkevakuutus sekä lakisääteinen tapaturmavakuutus. 
Tapaturmavakuutusmaksun maksamisen yhteydessä työnantaja on velvollinen maksamaan 
myös työttömyysvakuutusmaksun ja ryhmähenkivakuutusmaksun. (Lehtipuro ym. 1999, 173-
174.) 
 
Vapaaehtoisista vakuutuksista yrittäjän kannattaa valita omaisuuden ja toiminnan suojaava 
vakuutus, mutta on syytä arvioida tarkkaan, mitä kaikkea vakuutus kattaa. Vapaaehtoisista 
vakuutuksista on syytä harkita myös yrittäjien tapaturmavakuutusta ja henkivakuutusta. 
(Lehtipuro ym. 1999, 176-179.) 
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9.3 Ympäristötekijöiden vaikutus liiketoimintaan 
Seuraavassa taulukossa on arvioitu Juustopuotiin toimintaan vaikuttavia ympäristötekijöitä ja 
suunniteltu vaikutukseen liittyviä toimenpiteitä.  
 
Taulukko 3. Ympäristötekijöiden vaikutus Juustopuodin toimintaan  
 
Ympäristötekijä Todennäköinen vaikutus Mitä toimenpiteitä 
edellyttää 
Taloudelliset tekijät 
Ihmisen pitää aina syödä 
huolimatta taloudellisista 
suhdanteista.  
 
Yhteiskunnallisen 
taloudellisen tilanteen 
heiketessä puoti vähentää 
erikoistuotteiden osuutta 
– ja päin vastoin. 
 
Pienimuotoisessa 
toiminnassa suhdanteiden 
vaihtelut näkyvät 
kuukausittaisissa 
tilinpäätöksissä. Toiminta 
laaditaan niiden mukaisesti.
Poliittiset tekijät 
Puodin vaikutukset 
poliittisiin tekijöihin ovat 
myönteisiä: alueellisen 
tuotannon keskittäminen 
ja tunnetuksi tekeminen 
edistävät oman alueen 
kehitystä. 
Lähiruuan tarjonta edistää 
työllisyyttä sekä vähentää 
kuljetuskustannuksia. 
 
Paikallisten tuottajien 
myynnin kasvu. 
Asiakkaiden 
elämänlaadun 
paraneminen heidän 
saadessaan 
kohtuuhinnalla aiempaa 
parempaa ruokaa. 
 
 
Toimintasuunnitelman 
toteuttamista. 
Sosiaaliset tekijät 
Vastuullinen liiketoiminta 
edellyttää puodilta 
informatiivista otetta 
tuotevalikoinnissa.. 
 
Harkittu tuotevalikoima 
toimii asiakkaiden 
hyväksi. 
 
Henkilökunnan 
kouluttautumista, alan 
kehityksen tarkkailua ja 
siihen reagointia. 
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10 Liiketoimintasuunnitelman tarkastelua 
Työn tarkoitus oli vastata liiketoimintasuunnitelman avulla kysymykseen, onko Juustopuodin 
perustaminen kannattavaa. Työssä on käyty läpi kaikki liiketoimintasuunnitelman osat 
soveltaen teoriaa käytäntöön juuri Juustopuodin kannalta.  
 
Taloudellisesti Juustopuodin perustaminen on kannattavaa. Laskelmat löytyvät liitteistä 
(Liitteet 1-4). Laskelmista näkyy, että mikäli myyntitavoitteet saavutettaisiin, olisi toiminta 
kannattavaa. Laskelmissa ei ole kuitenkaan laskettu vielä itse yrittäjälle palkkaa, sillä alussa 
yrittäjän taloutta tukee starttiraha.  
 
Haasteita taloudelliselle onnistumiselle asettaa Fiskarsin ruukkiin kohdistuvan matkailun 
kausiluontoisuus. Koska matkailussa on kaksi selkeätä sesonkia eli kesä- ja joulusesongit, ovat 
paineet sesongin aikaiseen myyntiin korkeat. Etenkin kesäsesongin onnistuminen on 
äärimmäisen tärkeää, sillä vilkkaimmat matkailukuukaudet osuvat siihen. Siksi yritys olisi 
kannattavaa avata ennen joulusesonkia. Näin hieman rauhallisempi, mutta kuitenkin kiireinen 
joulusesonki toimisi eräänlaisena harjoitteluna. Tällöin yrittäjä voisi tarkkailla asiakasmääriä, eri 
tuotteiden menekkiä, käytännön toimivuutta sekä esimerkiksi ryhmien osoittamaa kiinnostusta 
yritystä kohtaan. Joulusesongin jälkeen olisi hyvää aikaa hioa toimivuutta ja toimintaa 
huhtikuun lopussa alkavaa kesäsesonkia varten. Koska juoksevia kuluja on kuitenkin joka 
kuukausi, on kuukausittain myös saatava aikaan myyntiä. Tässä kuvaan tulevat yritystilaisuudet 
ja muut ryhmien tilaamat tilaisuudet. Juustopuoti on myös mahdollista avata tarpeen mukaan 
päivittäin esimerkiksi hiihtolomaviikoilla tai muina ajankohtina, jolloin ruukin kävijämäärän 
oletetaan kasvavan. Laskelmissa myynnin odotetaan kasvavan vuosittain viidellä tuhannella 
eurolla, joka on varsin maltillinen odotus (noin neljä prosenttia).  
 
Laskelmista ilmenee, että yrityksen aloitus on tarkoitus rahoittaa lainarahalla. Koska 
lainasumma (19 000 €) ei kohoa kovin korkeaksi, on se varmasti aivan mahdollista toteuttaa. 
Takaisinmaksuaika lainalle on enintään viisi vuotta, mutta se olisi tarkoitus maksaa takaisin 
hieman ripeämmällä tahdilla. Tämän hetken korkotilanne on niin matala, että lainan 
korkomenoihin ei ensimmäisen vuoden aikana menisi juurikaan rahaa, mikäli laina siis sidotaan 
12 kuukauden Euriboriin. Laskelmissa korko on kuitenkin viisi prosenttia, sillä korot eivät 
varmastikaan tule pysymään tämän hetken yhden prosentin tasolla.  
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Toiminnan alettua nähdään, milloin on mahdollista alkaa maksaa myös itse yrittäjälle palkkaa. 
Niin kauan kuin yrittäjä saa starttirahaa ei palkan maksaminen ole akuuttia. Yrittäjän oma 
asuntolaina on maksettu ja säästöjä on kertynyt sen verran, että niillä on mahdollista rahoittaa 
omaa elämistä starttirahan lisäksi. Tarkoituksena kuitenkin on, että tulevaisuudessa myös 
yrittäjä saa palkkansa Juustopuodista. Laskelmassa on vuokran kohdalla arvioitu noin neljän 
prosentin korotus kahden vuoden kuluttua toiminnan aloituksesta. Suurempi korotus on 
tietysti mahdollinen, mutta se ei vaikuta ratkaisevasti yrityksen toimintaan. 
 
Palkkakuluissa on laskettu ensimmäisen vuoden ajalle, että ravintolapäällikkö saisi joka 
kuukausi saman summan palkkaa eli 2000 euroa. Kuitenkin todellisuudessa asia täytyy järjestää 
niin, että palkka tulee täysimääräisenä sesonkikuukausien ajalta eli niiltä kuukausilta jolloin 
Juustopuoti on vakituisesti auki. Muiden kuukausien osalta tullaan palkka maksamaan 
luultavasti työtuntien perusteella. Näin ollen palkkakulut eivät todellisuudessa tule olemaan 
ravintolapäällikön osalta niin suuret kuin laskelmassa, mutta niitä kompensoi vastaavasti 
mahdollisen osa-aikaisen palkkaaminen kiireisimpien kuukausien ajaksi.  
 
Taloudellisen kannattavuuden saavuttaminen mahdollistuu sillä, että Juustopuodin hinnat 
pidetään niin kohtuullisina, että asiakkaat hyväksyvät ne. Juustopuoti ei voi siirtyä 
hinnoittelussaan liian korkeaan luokkaan, koska kylältä löytyy kuitenkin muita ruokapaikkoja. 
Hankkeen perusajatus hyvän ruuan kohtuullisesta hinnasta on siis pidettävä mielessä.  
 
Muunkin kuin taloudellisen puolen osalta hanke vaikuttaa toteuttamiskelpoiselta. Yrittäjä ei saa 
kuitenkaan turvautua liiaksi siihen ajatukseen, että Fiskarsin ruukki vetää jo itsessään suuret 
määrät mahdollisia asiakkaita paikalle. Vaikka matkailijamäärät pieneen ruukkiin ovat 
todellakin suuria, on asiakkaat silti saatava houkuteltua Juustopuotiin. Markkinointiin ja 
yrityksen tunnettuuden lisäämiseen on panostettava huolella sekä rahallisesti että ajallisesti. 
Yrittäjän on löydettävä ne oikeat foorumit, joiden kautta kasvattaa tietoisuutta Juustopuodin 
olemassaolosta. Tällaisia kanavia ovat mahdollisuuksien mukaan esimerkiksi matkailualan 
lehdet ja ilmaisjakelut sekä lähes kaikki naistenlehdet. Mikäli yrittäjä saa Juustopuodin lehtiin, 
tietoisuus yrityksestä kasvaa taatusti huomattavasti.  
 
Juustopuodin lisääminen Fiskarsin ruukin omille verkkosivuille on tärkeää. Näin Fiskarsiin 
matkaavat näkevät jo ennen matkaa, että Juustopuoti on mahdollinen lounaspaikka. Sivuille on 
hyvä lisätä myös linkki Juustopuodin omille kotisivuille, jolloin kiinnostunut matkailija voi heti 
tutustua yritykseen lisää. Omilla kotisivuilla on hyvä olla edustavia kuvia yrityksestä sekä 
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ainakin esimerkkejä hinnastosta. Myös yrittäjän ja ravintolapäällikön esittely toisivat mukavan 
lisän yritysesittelyyn. Sivuilla on syytä olla luonnollisesti myös aukioloajat, yhteystiedot ja 
sijaintikartta. Nykypäivänä on sen parempi, mitä enemmän tärkeää tietoa yrityksen kotisivuilta 
löytyy. 
 
Opastekyltit Juustopuotiin on sijoitettava niin, että mahdollisimman moni ruukissa kävijöistä 
näkee ainakin yhden niistä. Juustopuodin ulkopuolelle tulee tietysti oma opastekylttinsä, mutta 
sen lisäksi kyltti kannattaisi sijoittaa ainakin Kasarmitalojen läheisyyteen. Näin kylään tulevat ja 
myymälöissä käyvät matkailijat näkevät opasteen, vaikka eivät muuten olisi menossa 
Juustopuodin suuntaan. Kasarmitalojen edessä on parkkipaikka, johon myymälöihin tulevat 
yleensä parkkeeraavat autonsa. Toinen mahdollinen paikka opasteelle olisi lähellä näyttelyitä, 
jolloin myös näyttelyvieraat tulisivat tietoisiksi Juustopuodista. Esitteitä suunnitellessa on syytä 
pitää sama ulkonäöllinen linja opasteiden ja verkkosivujen sekä myymälän ilmeen kanssa. Näin 
Juustopuodin kuvasta tulee yhtenäinen ja selkeä.  
 
 On tärkeää laatia jonkinlainen toimintasuunnitelma myös hiljaisimmille kuukausille. Yrityksiä 
ja muita ryhmiä täytyy lähestyä myös itse, varsinkin siinä vaiheessa kun toiminta ei ole vielä 
vakiintunutta. Esimerkiksi pikkujoulukautena kannattaa tarjota yrityksille vaihtoehtoiseksi 
pikkujoulun viettotavaksi tyylikkäitä viininmaistiaisia.  
 
Myymälä kannattaa pitää auki sellaisina ajankohtina, jolloin matkailijamäärän voi olettaa 
kasvavan. Tällaisia ajankohtia ovat esimerkiksi hiihtolomakausi ja pääsiäinen. On hyvä lisätä 
myös verkkosivuille maininta siitä, että yritys pitää muina aikoina ovensa auki sopimuksen 
mukaan. Osa kylän myymälöistä on avoinna ympäri vuoden rajattuina viikonpäivinä ja 
kellonaikoina, joten matkailijan kiinnostuessa Juustopuodin palveluista hiljaisempina 
kuukausina voi hän ottaa yhteyttä ja tiedustella, onko myymälä mahdollista pitää auki jonain 
tiettynä ajankohtana.  
 
Tuotteissa ja valikoimassa on hyvä pitää yhtenäinen ja selkeä linja. Liikaa erilaisia tuotteita ei 
ainakaan alussa kannata ottaa myyntiin, jotta ei käy niin että suuria määriä jää myymättä. 
Yrittäjän täytyy tehdä arviolaskelmia tuotteiden menekistä ja pitää sen lisäksi perusvarastoa 
sellaisista tuotteista, jotka kestävät säilytystä. Varastoakaan ei kannata kuitenkaan kasvattaa 
liian suureksi. Esimerkiksi tukusta ostettavat tarjoilutarvikkeet kannattaa mitoittaa kestämään 
kuukauden verran. Näin yksi ajomatka tukkuun kuukaudessa olisi riittävästi. Yrittäjä voi 
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käyttää tukussa käydessään joko omaa autoaan tai lainata tuttavaltaan pakettiautoa, jolloin 
mukaan mahtuu enemmän tuotteita kerralla.  
 
Kaiken kaikkiaan on selvää, että Juustopuodin onnistuminen nojaa vahvasti sen sijaintiin. 
Fiskarsin ruukki on niin ainutlaatuinen, että se vetää puoleensa huomattavan määrän 
matkailijoita siellä asuvien ihmisten lisäksi. Tätä tosiasiaa ei voi sivuuttaa ja on selvää, että olisi 
aivan eri asia toteuttaa hanke jollakin muulla paikkakunnalla. Fiskarsiin suuntaava 
matkailijamäärä on kuitenkin niin suuri, että siihen uskaltaa jo nojata. Ruukki on lisäksi 
saavuttanut vuosien varrella tietynlaisen maineen kotimaan matkailijoiden keskuudessa. Sen 
aitoutta ja kauneutta ihastellaan laajalti ja Fiskarsin ruukki onkin monille toistuva matkakohde. 
Juustopuodin on täysin mahdollista päästä osalliseksi tuosta matkailijavirrasta, mutta sen eteen 
täytyy tehdä myös töitä. Lisäksi yrittäjän ja ravintolapäällikön on asennoiduttava jo etukäteen 
siihen, että tulot Juustopuodista eivät tule olemaan tasaiset ympäri vuoden.  
 
Tutkimuksesta on suuri hyöty yrittäjälle, sillä liiketoimintasuunnitelman kanssa voi lähteä 
hakemaan rahoitusta. Koska tutkimuksesta käy ilmi, että hanke olisi mahdollista toteuttaa, 
yrittäjä mitä luultavimmin toteuttaa suunnitelmansa. Liiketoimintasuunnitelma on toteutettu 
pitkälti yrittäjän toiveiden mukaan lukuisten haastattelujen ja keskustelujen perusteella.  
 
Tutkimuksesta on varmasti hyötyä myös tuleville yritysten perustajille. Tätä nimenomaista 
tutkimusta tarkastellessa täytyy kuitenkin pitää mielessä sen ainutlaatuisuus eli yrityksen 
sijainnin tärkeys. Muita sesonkipohjaisia ja matkailuun liittyviä yrityksiä suunniteltaessa tästä 
tutkimuksesta löytyy kuitenkin hyvää tietoa.  
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Liitteet  
Liite 1. Kannattavuuslaskelma, tehty yhteistyössä Eteläkärjen Uusyrityskeskuksen kanssa. 
KANNATTAVUUSLASKELMA      
    Euro/kk Euro/6 kk Euro/12 kk 
Nettotulos    2 000 12 000 24 000
Tulovero  20 % 500 3 000 6 000
Lainojen lyhennys/Poistot  533 3 200 6 400
Korkokulut    167 1 000 2 000
KÄYTTÖKATETARVE  3 200 19 200 38 400
Kiinteät kulut        
Työntekijöiden palkat  2 000 12 000 24 000
Henkilöstösivukulut  40 % 800 4 800 9 600
Vuokrat  500 3 000 6 000
Puhtaanapito     0 0
VAKUUTUKSET      
YEL-eläkevakuutus 25 000 15,6 % 325 1 950 3 900
Muut vakuutukset    150 900 1 800
Työttömyysvakuutus  0 0  
Markkinointi    100 600 1 200
Auto- ja matkakulut  60 360 720
Kirjanpitokulut    100 600 1 200
Puhelin ja telekopio  50 300 600
Konttoritarvikkeet    20 120 240
Huolto ja korjaus  0 0 0
Lehdet, ammattikirjallisuus     0 0
Koulutus   0 0
Energia    80 480 960
Muut kiinteät kulut  100 600 1 200
Kiinteät kulut yhteensä    4 285 25 710 51 420
MYYNTIKATETARVE  7 485 44 910 89 820
Aineet ja tarvikkeet  25 % 2 495 14 970 29 940
Muut ostot    0 0
LIIKEVAIHTO  9 980 59 880 119 760
Alv  22 % 2 196 13 174 26 347
MYYNTI    12 176 73 054 14 6107
LASKUTUSJAKSO    12 kk/vuosi  
    6 päivää/viikko  
    8 tuntia/päivä  
LASKUTUSTAVOITE       
euro/kk    12 176    
euro/päivä    507    
euro/tunti    63    
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2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Liite 2. Kassabudjetti T5. 
   kuukausi / month ---->           
   1  TOTAL 
KASSA KUUN ALUSSA n/a 12 330 11 017 9 705 8 395 15 553 27 456 37 780 47 227 51 806 47 620 44 315  
Myynti (sis ALV)   14 610 5 844 5 844 5 844 14 610 19 480 19 480 19 480 14 610 5 844 5 844 14 610 146 100 
KASSASTAMAKSUT               
 ALV  0 0 -299 -426 -2 007 -2 885 -2 885 -2 885 -2 007 -426 -13 821 
 Markkinointi  -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -1 200 
 Mater/ostot  -2 495 -2 495 -2 495 -2 495 -2 495 -2 495 -2 495 -2 495 -2 495 -2 495 -2 495 -2 495 -29 940 
 Hlö-kust.  -2 800 -2 800 -2 800 -2 800 -2 800 -2 800 -2 800 -2 800 -2 800 -2 800 -2 800 -2 800 -33 600 
 Hallinto  -160 -160 -160 -160 -160 -160 -160 -160 -160 -160 -160 -160 -1 920 
 Vakuutus  -475 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -475 -5 700 
 Vuokra  -400 -400 -400 -400 -400 -400 -400 -400 -400 -400 -400 -400 -4 800 
 Muut kust.  -2 250 -250 -250 -250 -250 -250 -250 -250 -250 -250 -250 -250 -5 000 
YHTEENSÄ   -8 680 -6 680 -6 680 -6 680 -6 979 -7 106 -8 687 -9 565 -9 565 -9 565 -8 687 -7 106 -95 981 
INVESTOINTIMENOT -12 200                       -12 200 
PÄÄOMAMENOT               
 Lainan hoito  -400 -478 -476 -474 -473 -471 -469 -468 -466 -464 -463 -461 -5 561 
 Lainan nosto  19 000 n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a n/a 19 000 
YHTEENSÄ   18 600 -478 -476 -474 -473 -471 -469 -468 -466 -464 -463 -461 13 439 
Kassavarojen muutos  12 330 -1 314 -1 312 -1 310 7 159 11 903 10 324 9 447 4 579 -4 185 -3 306 7 043  
Kassa kauden lopussa  12 330 11 017 9 705 8 395 15 553 27 456 37 780 47 227 51 806 47 620 44 315 51 358  
     
ALV-LASKELMA               
 Myynti ALV  2 635 1 054 1 054 1 054 2 635 3 513 3 513 3 513 2 635 1 054 1 054 2 635 26 346 
 Invest. ALV  2 200             
 Kulujen ALV  988 628 628 628 628 628 628 628 628 628 628 628 7 891 
 Siirto ed. kuuk  n/a -554 -127 0 0 0 0 0 0 0 0 0  
 YHTEENSÄ  -554 -127 299 426 2 007 2 885 2 885 2 885 2 007 426 426 2 007  
 Maksu  0 0 299 426 2 007 2 885 2 885 2 885 2 007 426 426 2 007  
 Maksu 2 kkviive    0 0 299 426 2 007 2 885 2 885 2 885 2 007 426  
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Liite 3. Tulosennuste T2. 
  1.VUOSI   2.VUOSI 3.VUOSI 4.VUOSI 
  € % € % € % € % 
myynti (sis ALV) 146 100   152 500   158 600   164 700   
ALV   26 346   27 500   28 600   29 700   
LIIKEVAIHTO 119 754 100 125 000 100 130 000 100 135 000 100
Markkinointi 984 1 1 000 1 1 000 1 1 000 1
Mater/ostot 24 541 20 27 000 22 28 000 22 29 000 21
Hlö-kust. 33 600 28 38 000 30 39 000 30 40 000 30
Hallinto  1 574 1 1 600 1 1 650 1 1 700 1
Vakuutus 4 672 4 4 700 4 4 750 4 4 800 4
Vuokra  4 800 4 4 800 4 5 000 4 5 000 4
Muut kust. 4 098 3 3 100 2 3 100 2 3 100 2
KÄYTTÖKATE 45 485 38 44 800 36 47 500 37 50 400 37
Poistot   2 100   1 700   1 360   1 088   
LIIKETULOS 43 385 36 43 100 34 46 140 35 49 312 37
Lainojen hoito 5 561   5 500   5 500   3 700   
Välittömät verot 15 130   15 040   16 256   18 245   
NETTOTULOS 22 695 19 22 560 18 24 384 19 27 367 20
Satunn. tulot 0               
Satunn. menot 0               
KOKONAISTULOS 22 695 19 22 560 18 24 384 19 27 367 20
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Liite 4. Käyttöpääomalaskelma ensimmäisen kolmen kuukauden ajalta. 
 
Kulut      
 markkinointi   -300  
 materiaali & ostot   -7 485  
 henkilökulut   -8 400  
 hallinto   -480  
 vakuutus   -1 425  
 vuokra   -1 200  
 muut   -2 750  
     -22 040
Ylitysvaraus %     
 10    -2 204
      
Tulot     
 myynti    26 298
      
Investoinnit    -12 200
      
TOTAL käyttöp-o:n tarve   -10 146
           
 
 
